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Walau terikat tanganku, walau kau bungkam mulutku, walau kau jegal 
langkahku, percuma walau kau tutup mataku walau kau kurung tubuhku. Tapi 
semua mimpi-mimpiku kan tetap ada. (Bim-Bim) 
 
Jangan menganggap diri kita tidak mampu sebelum mencoba, belajar, 
dan berlatih. (Penulis) 
 
Ilmu itu cahaya, kebodohan itu kegelapan, bersungguh-sungguh itu 
berguna, dan bersyukur itu wajib. (Kata-kata mutiara arab) 
 
Ilmu itu binatang buruan dan tulisan itu pengikatnya. (Kata-kata 
mutiara arab) 
 
Kebanggaan kita yang terbesar adalah bukan tidak pernah gagal, tetapi 
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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tanggapan konsumen terhadap bauran 
pemasaran surat kabar Solopos berdasarkan faktor 4P, yaitu Product (Produk), Price 
(Harga), Place (Tempat), Promotion (promosi). 
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
menggunakan survei dimana pengumpulan sampel melalui penyebaran kuesioner. Peneliti 
mengambil obyek penelitian pada Solopos dengan jumlah sampel 100 responden. Analisis 
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yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif dengan menggunakan rumus 
mean, modus, persentase. Faktor-faktor yang digunakan dalam penelitian ini adalah faktor 
4P yang meliputi Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat), Promotion (promosi). 
Teknik pengambilan sampel yang digunakan dengan menggunakan metode 
judgement/purposive sampling, yaitu periset menggunakan pertimbangan tertentu terhadap 
elemen populasi yang dipilih sebagai sampel. 
Berdasarkan hasil survei 100 orang responden dapat disimpulkan bahwa ringkasan 
nilai rata-rata tertinggi (mayoritas) faktor –faktor 4P pada variabel produk yaitu pada aspek 
penyajian berita yang aktual dan terkini surat kabar Solopos, variabel harga yaitu pada aspek 
harga eceran surat kabar Solopos, variabel tempat yaitu pada banyaknya loper Koran yang 
menjual surat kabar Solopos, dan variabel promosi yaitu pada aspek iklan surat kabar 
Solopos melalui radio, spanduk, dan menjadi sponsor event. Kebanyakan untuk kategori tiap 
item hasilnya baik. 
Saran yang dapat diajukan penulis untuk perusahaan dalam penelitian ini setelah 
mengetahui tanggapan konsumen terhadap bauran pemasaran surat kabar Solopos 
hendaknya bisa dipertahankan supaya konsumen tidak hanya memberikan tanggapan baik 
tapi juga berlanjut menjadi loyal terhadap surat kabar Solopos. Menjaga keanekaragaman 
berita, dengan menambahkan berita yang bervariasi seperti info valas, jadwal penerbangan 
semua maskapai bagi pesawat terbang atau jadwal kereta untuk semua jurusan yang 
berasal dari surakarta maupun dengan tujuan surakarta. Perusahaan sebaiknya lebih gencar 
melakukan promosi dengan cara Corporate Social Responsive (CSR) supaya masyarakat 
tahu bahwa surat kabar Solopos itu sendiri juga punya tanggung jawab sosial. Saran bagi 
peneliti lain pada penelitian yang akan datang diharapkan bisa meminimalkan keterbatasan-
keterbatasan dalam penelitian ini. Misal dengan menambah jumlah responden, jumlah obyek 
yang akan diteliti dan menggunakan alat analisis statistik yang lebih akurat dan relevan. 
 





























 This research aims to find out the consumers’ response to the marketing mix of 
Solopos daily newspaper based on 4Ps factors: product, price, place, and promotion. 
 The method of collecting date employed in this research was survey in which the 
sample collection was done by distributing questionnaire. The research took Solopos as the 
research object with the sample of 100 respondent. The analysis employed in this study is a 
descriptive analysis using mean, modus, and percentage formula. Factors used in the 
research were 4Ps encompassing product, price, place, promotion. The sampling technique 
used was judgment/purposive sampling method in which the researcher employed a certain 
consideration on the population elements selected as the sample. 
 Based on the result of survey on 100 respondent, it can be conclude that the 
summary of highest mean value (majority) of 4Ps factor include in the product variable, the 
aspect of actual and recent news presentation by Solopos daily newspaper, in the price 
variable, the aspect of retail price of Solopos daily newspaper, in place variable, the number 
of newspaper agent selling Solopos daily newspaper, and in promotion variable the aspect of 
daily newspaper’s advertisement via radio, street banner, and becoming the event sponsor. 
Most category of each item have the good result. 
 The recommendation the writer can propose for the company in this research after 
finding out the consumer’s response to the marketing mix of Solopos daily newspaper is to 
maintain it so that the consumers not only gives good response but also becomes loyal to the 
Solopos daily newspaper. In addition, the newspaper should keep the news varied by adding 
the varied news such as foreign exchange information, flight schedule of all airlines for the 
plane or train schedule for all destinations leaving or departing to Surakarta. The company 
should also make promotion intensely with the Corporate Social Responsive(CSR) method in 
the order that public know that Solopos daily newspaper also has the social responsibility. 
The recommendation for other research is expected to minimize the limitation of this 
research, for example, by increasing the number of respondent, the number of object that will 
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A. Latar Belakang Masalah 
Bagaimana caranya pengusaha itu agar dapat mempengaruhi konsumennya 
adalah hal yang memerlukan perencanaan dan pengawasan yang matang serta perlu 
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tindakan – tindakan yang kongkrit dan terprogram contohnya, dimulai dari produksi surat 
kabar sampai pendistribusian koran menggunakan tim ekspedisi Solopos. Untuk 
keperluan tersebut produsen surat kabar Solopos dapat melakukan tindakan-tindakan 
yang terdiri dari empat macam yaitu tindakan mengenai produk, harga, promosi, 
distribusi.  
Perpaduan antara empat macam hal itu merupakan senjata bagi PT. Aksara 
Solopos dalam memasarkan produknya atau melayani konsumennya. Senjata tersebut 
biasanya disebut sebagai “Bauran Pemasaran” atau “marketing Mix” dan karena senjata 
itu merupakan gabungan antara empat permasalahan yang mengandung kata-kata yang 
didahului oleh huruf P maka lalu disebut juga sebagai Empat P dalam pemasaran yaiu 
product, price, promotion, dan place.  
Marketing mix (Stanton dalam Dharmmestha dan Handoko, 2000: 124) yakni, 
sebagai kombinasi dari empat variabel atau kegiatan inti dari sistem pemasaran 
perusahaan, yaitu produk, harga, kegiatan promosi, sistem distribusi. Sedangkan 
menurut Kotler dan Amstrong (2001 : 71) Bauran pemasaran atau marketing mix 
tersebut merupakan seperangkat alat pemasaran taktis, produk, harga, promosi, 
distribusi, yang di padukan untuk menghasilkan respon yang diinginkan pasar sasaran. 
PT. Aksara Solopos merupakan perusahaan yang bergerak dibidang informasi.  
Yang segmen pasarnya adalah wilayah surakarta dan sekitarnya. Dengan kata lain surat 
kabar Solopos bisa disebut surat kabar daerah. Mulai pertama kali berdiri, PT. Aksara 
Solopos memang merupakan satu-satunya penerbit surat kabar dikawasan Surakarta. 
Namun beberapa tahun belakangan ini mulai muncul surat kabar yang konsepnya 
hampir sama dengan yang diterbitkan  PT. Aksara Solopos. Dengan demikian 
masyarakat dihadapkan pada pilihan yang beragam , antara lain : Kualitas, produk, dan 
harga yang semakin beragam.  
Banyaknya surat kabar lokal atau nasional yang beredar dan terbit di Surakarta 
ikut meramaikan persaingan yang telah ada di Surakarta. Persaingan yang ada 
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mendorong konsumen lebih selektif dalam mengkonsumsi surat kabar sehingga tiap 
surat kabar dituntut dapat lebih memahami kebutuhan dan keinginan konsumennya. 
Pesaing utama surat kabar Solopos ialah surat kabar Jawa Pos diikuti KOMPAS, SUARA 
MERDEKA, dan surat kabar lokal lainnya. Surat kabar Jawa Pos mampu menjadi 
pesaing utama karena terdapat satu rubrik yang membahas peristiwa atau suatu 
kegiatan yang ada di kota Solo, nama rubrik tersebut yakni Radar Solo.  
PT. Aksara Solopos selaku produsen surat kabar Solopos perlu mengetahui 
tanggapan konsumen terhadap bauran pemasaran diantaranya harga, produk, tempat, 
promosi, dikarenakan apabila PT. Aksara Solopos mengetahui tanggapan konsumen 
terhadap surat kabar Solopos itu baik, maka ada harapan konsumen atau pembaca 
menjadi tertarik dan melakukan pembelian ulang. Bagi pelanggan lama mungkin akan 
semakin loyal terhadap surat kabar Solopos sehingga tidak akan berpindah ke surat 
kabar lain. 
Melihat pentingnya kepuasan konsumen terkait dengan bauran pemasaran guna 
menghadapi persaingan, maka penulis tertarik untuk mengadakan penelitian terhadap 
surat kabar Solopos produksi PT. Aksara Solopos dengan mengambil judul “Tanggapan 
Konsumen Terhadap Bauran Pemasaran Surat Kabar Solopos“. 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka permasalahan dalam 
penelitian ini dirumuskan sebagai berikut : “Bagaimana tanggapan konsumen terhadap 
bauran pemasaran surat kabar Solopos ?” 
 
C. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana tanggapan 
konsumen terhadap bauran pemasaran surat kabar Solopos. 
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D. Manfaat Penelitian  
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat kepada : 
1. Bagi Praktisi 
Penelitian ini diharapkan dapat dipergunakan sebagai bahan bagi PT. 
Aksara Solopos dalam penyempurnaan kebijaksanaan bauran 
pemasaran yang berkaitan dengan kepuasan konsumen.  
2. Bagi Akademisi 
Penelitian ini merupakan sarana untuk mengaplikasikan teori-teori 
yang diperoleh peneliti selama kegiatan perkuliahan dan peneliti dapat 
memahami suatu permasalahan yang muncul, khususnya dibidang 
yang berkaitan dengan laporan yang dibuat. Dan manfaat penelitian ini 
lebih lanjut dapat digunakan sebagai wacana sekaligus menjadi acuan 
dalam melakukan penelitian mengenai permasalahan yang serupa. 
 
E. Metode Penelitian 
1. Desain Penelitian  
Desain penelitian yang digunakan adalah desain survei karena               melakukan 
pengukuran sampel dengan menggunakan kuesioner untuk membuat kesimpulan 
umum terhadap populasinya.  
2. Objek Penelitian 
Dalam penelitian ini yang menjadi objek penelitian adalah bauran pemasaran surat 
kabar Solopos. Penelitian ini dilakukan di PT. Aksara Solopos, yang berlokasi di 
Jalan Adisucipto No. 190 Surakarta 57145. 
3. Populasi, Sampel, dan teknik sampling 
a. Populasi  
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 Populasi adalah Jumlah dari keseluruhan obyek (satuan-satuan/individu-
individu) yang karakteristiknya hendak diduga. (Djarwanto dan Subagyo,2000 : 
107). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pembaca surat kabar Solopos 
yang membeli secara eceran  dan seluruh pelanggan surat kabar Solopos. 
b. Sampel 
 Sampel adalah sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak 
diselidiki, dan dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi (jumlahnya lebih 
sedikit daripada jumlah populasinya) (Djarwanto dan Subagyo,2000 : 107). 
Sampel yang digunakan oleh peneliti sebanyak 100 responden yang berupa 
pelanggan surat kabar Solopos sejak tahun 2007 dan pembaca surat kabar 
Solopos yang membeli secara eceran. 
c. Teknik sampling 
 Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
judgement sampling / purposive sampling yaitu periset menggunakan 
pertimbangan tertentu terhadap elemen populasi yang dipilih sebagai sampel. 
Anggota populasi yang dipilih ditentukan langsung oleh periset, artinya, tidak ada 
peluang bagi anggota populasi lain untuk menjadi sampel bila diluar 
pertimbangan periset (Istijanto, 2009 : 124). 
Pengambilan sampel dilakukan dengan memberikan kuesioner kepada 
konsumen atau pembaca yang melakukan pembelian surat kabar secara eceran 
maupun konsumen yang sudah berlangganan tetap surat kabar Solopos sejak 
tahun 2007. Untuk data pelanggan tetap diambil dari data-data pelanggan yang 
dimiliki oleh pihak perusahaan surat kabar Solopos. 
4. Sumber Data 
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data Primer. Data 
primer adalah data asli yang dikumpulkan oleh periset untuk menjawab masalah 
risetnya secara khusus (Istijanto, 2009 : 44). 
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Data primer dalam penelitian ini diperoleh secara langsung dari hasil 
jawaban kuesioner para pelanggan dan pembaca surat kabar Solopos yang membeli 
secara eceran. 
5. Teknik Pengumpulan Data 
Kegunaan pengumpulan data merupakan salah satu dari serangkaian 
penelitian yang penting karena dari kegiatan ini dapat diperoleh data-data yang 
berguna untuk disajikan sebagai hasil dari penelitian yang kemudian dianalisa lebih 
lanjut. Dalam pengumpulan data ini, peneliti menggunakan data kuesioner. 
Kuesioner merupakan daftar pertanyaan yang akan digunakan oleh peneliti 
untuk memperoleh data dari sumbernya secara langsung melalui proses komunikasi 
atau dengan mengajukan pertanyaan (Istijanto, 2009 : 69) . Dengan kuesioner ini, 
diharapkan peneliti dapat mengetahui tanggapan konsumen terhadap bauran 
pemasaran pada surat kabar Solopos.  
6. Skala pengukuran 
Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini ialah 
Skala Likert. Skala ini meminta responden menunjukkan tingkat 
persetujuan atau ketidaksetujuannya terhadap serangkaian 
pertanyaan tentang suatu objek. Skala ini dikembankan oleh Rensis 
Likert dan biasanya memiliki 5 atau 7 kategori dari “sangat setuju” 
sampai “sangat tidak setuju” (Istijanto, 2009 : 90). Sebagai gambaran 
peneliti memberikan 5 alternatif jawaban kepada responden, dengan 
rentang skala yang digunakan adalah 1 sampai 5. Misalkan pemetaan 
bobot penilaian adalah sebagai berikut:   
Skala 1= sangat jelek, diberi bobot 1 
Skala 2= jelek, diberi bobot 2 
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Skala 3= cukup, diberi bobot 3 
Skala 4= baik, diberi bobot 4 
Skala 5= sangat baik, diberi bobot 5 
Maka penggolongan kategori ini berdasarkan nilai (score) yang diperoleh 
dilakukan dengan cara mengalihkan besarnya bobot pada kategori tertentu yang 
telah ditetapkan dengan jumlah responden yang masuk dalam kategori yang sama. 
Sedangkan interval dalam penelitian ini  dapat di tetapkan dengan:  
 
Interval= nilai tertinggi – nilai terendah = 5 - 1 = 0,8 
  Banyaknya kelas               5 
         
Rentang skala dapat ditunjukkan sebagai berikut:   
   1,00-1,80= sangat jelek (SJ) 
  1,80-2,60= jelek (J) 
  2,60-3,40= cukup (C) 
  3,40-4,20= baik (B) 
4,20-5,00= sangat baik (SB) 
 
 
     1,00             1,80             2,60              3,40          4,20            5,00 
 
Gambar 1.1 Skala Likert  
Sumber: Durianto, Sugiarto, dan Sitinjak: 2001:44 
Sehingga setelah besarnya interval ditetapkan letak rata-rata 
penilaian responden terhadap setiap unsur diferensiasinya dan sejauh 
mana variasinya dapat diketahui. Penggunaan kategori yang terlalu 
Jelek Cukup Baik Sangat Baik Sangat Jelek 
 26 
banyak (misalnya sampai 9 kategori) sering kali justru 
membingungkan responden karena perbedaan tiap kategori menjadi 
semakin tipis dan responden kesulitan untuk membuat pilihan. 
Sebaliknya, penggunaan skala dengan jumlah kategori yang sedikit 
(misalnya hanya 2 kategori) membuat responden tidak leluasa 
mengungkapkan penilaiannya dan menjadi terpaksa memilih karena 
tidak ada pilihan yang cocok.  
 
7. Teknik Penganalisisan Data 
Analisa data yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode    analisis 
deskriptif, yaitu analisa yang dilakukan dengan cara membaca, mengamati, 
membandingkan tabel atau data-data yang ada. Kemudian melakukan uraian atau 
penjabaran dan penafsiran dengan atau tanpa membandingkan indikator-indikator 
untuk menarik kesimpulan. Dalam penelitian ini penulis menggunakan hasil 
kuesioner yang telah disebar kepada responden kemudian dilakukan analisis 
sehingga menghasilkan gambaran yang jelas. 
a. Produk (product) 
Dari sisi produk yaitu berupa keragaman berita yang disajikan surat kabar 
Solopos, keakuratan berita dan kelengkapan rubrik dari surat kabar Solopos, 
ketebalan halaman surat kabar Solopos, berita surat kabar Solopos yang selalu 
menyajikan berita yang aktual dan terkini. 
b. Harga (price) 
Dari sisi harga yaitu klasifikasi harga dari surat kabar Solopos yang tercantum 
yang berupa harga eceran Rp 2.500,00 dan harga berlangganan surat kabar 
Solopos Rp 60.000,00.  
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c. Distribusi (place) 
Dari sisi distribusi kemudahan konsumen dalam menjangkau lokasi (lebih pagi), 
banyaknya loper Koran yang menjual surat kabar Solopos sehingga 
memudahkan konsumen untuk membeli Surat kabar Solopos, dan banyaknya 
agen-agen yang tersebar diseluruh wilayah surakarta dan sekitarnya. 
d. Promosi (promotion) 
Dari sisi promosi melalui banyak hal, yaitu periklanan melalui media televisi lokal, 
promosi penjualan (menjadi sponsor event yang diselenggarakan atas 
kerjasama dengan pihak Solopos, promosi melalui radio dan spanduk yang 
dipasang ditepi jalan raya dan iklan surat kabar Solopos yang disiarkan diradio 
Solopos FM). 
e. Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan  rumus : 
1) Mean (rata-rata hitung) 
 Rata-rata hitung mean adalah nilai rata-rata dari data-data yang ada. Bila 




X iiå= .       (Durianto, Sugiarto, dan Sitinjak: 2001:43) 
 Keterangan : 
 =iX  nilai pengukuran ke-I 
if  = frekuensi kelas ke-i 
 n   = banyaknya pengamatan 
Rumus mean ini digunakan untuk menghitung rata-rata jawaban dari 
responden mengenai tanggapan konsumen terhadap empat P  (product, 
price, place, promotion) surat kabar Solopos. 
 
2)   Modus  
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Modus (mode) adalah nilai yang paling sering muncul dalam data. Modus 
sering ditulis singkat atau disimbolkan dengan Mo (Hasan,2002 :80). Rumus 
modus ini digunakan untuk menghitung mayoritas jawaban atau tanggapan 
pembaca terhadap variabel-variabel empat P (product, price, place, 
promotion) yang diterapakan PT. Aksara Solopos. 
3) Persentase 
Cara menghitung persentase secara keseluruhan adalah frekuensi dibagi 
dengan jumlah responden dikalikan 100%. Jika dinyatakan dengan rumus  
sebagai berikut : 
Persentase =  frekuensi  x 100%    (Subagyo, 2003) 
    Jumlah Responden 
Rumus diatas digunakan untuk mengetahui persentase secara 
keseluruhan dari tiap-tiap jawaban yan didapat mengenai 
karakteristik responden yang meliputi jenis kelamin, usia, 
tingkat pendidikan, pekerjaan dan juga masing-masing 













A. Pengertian Pemasaran 
Salah satu dari kegiatan yang mendapatkan perhatian lebih dalam perusahaan 
adalah pemasaran, oleh karena itu kegiatan pemasaran dianggap sebagai kegiatan 
pokok oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidup, berkembang dan 
mendapatkan laba yang diharapkan perusahaan. Perhatian yang lebih terhadap kegiatan 
pemasaran juga dikarenakan semakin majunya teknologi, konsumen semakin mudah 
jenuh dan banyaknya pesaing-pesaing yang memasuki pasar sehingga perusahaan tidak 
hanya sekedar menjual barang atau jasa saja, tetapi perusahaan harus mengetahui 
kebutuhan dan keinginan konsumen, agar konsumen merasa puas oleh produk yang 
dihasilkan perusahaan.  
Pemasaran adalah Suatu proses sosial dan manajerial  dimana individu dan 
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 
menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain (Kotler dan Susanto, 
2000 :19). 
Menurut Stanton dalam Dharmmestha (1996:50) mendefinisikan pemasaran 
sebagai sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, 
menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 
memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. 
Sedangkan menurut Lamb, Hair dan Mc Daniel (2001:6) Pemasaran adalah suatu proses 
perencanaan dan menjalankan konsep harga, promosi dan distribusi sejumlah ide, 
barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan individu dan 
organisasi. 
Maka dapat didefinisikan bahwa pemasaran adalah sistem keseluruhan dari 
kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
 30 
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa, ide kepada pasar sasaran agar 
dapat mencapai tujuan organisasi. 
 
B. Bauran pemasaran (marketing mix) 
Unsur pelaksanaan dalam melaksanakan pemasaran produk suatu perusahaan 
perlu didukung oleh empat hal pokok, yaitu produk, harga, saluran distribusi, dan 
promosi. Keempat hal pokok tersebut  sering disebut dengan bauran pemasaran 
(marketing mix). Perpaduan yang baik antara keempat hal pokok ini akan mampu 
menjamin keberhasilan perusahaan dalam memasarkan produknya. 
Marketing mix (Stanton dalam Dharmmestha dan Handoko, 2000: 124) yakni, 
sebagai kombinasi dari empat variabel atau kegiatan inti dari sistem pemasaran 
perusahaan, yaitu produk, harga, kegiatan promosi, sistem distribusi. Sedangkan 
menurut Kotler dan Amstrong (2001 : 71) Bauran pemasaran atau marketing mix 
tersebut merupakan seperangkat alat pemasaran taktis, produk, harga, promosi, 
distribusi, yang di padukan untuk menghasilkan respon yang diinginkan pasar sasaran. 
Menurut Lamb, Hair, Mc Daniel (2001:55) marketing mix adalah perpaduan 
strategi produk, distribusi, promosi, dan penentuan harga yang bersifat unik yang 
dirancang untuk menghasilkan pertukaran yang saling memuaskan dengan pasar yang 
dituju. 
Ke empat unsur yang terdapat dalam kombinasi tersebut saling berhubungan: 
1. Produk 
Produk sebagai kumpulan atribut yang nyata (tangiable) dan tidak nyata 
(intangiable) yang didalamnya sudah mencakup warna, harga, kemasan, prestise 
perusahaan dan pengecer, pelayanan perusahaan dan pengecer, yang mungkin 
diterima oleh pembeli sebagai sesuatu yang memuaskan kebutuhan dan keinginan 
(Stanton : 1996). 
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Produk didefinisikan sebagai segala sesuatu, baik menguntungkan maupun 
tidak, yang diperoleh seseorang melalui pertukaran (Lamb, Hair dan Daniel, 2001). 
Pengertian lain dari produk menurut Gitosudarmo (1999 :177) merupakan segala 
sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan manusia. Adapun yang termasuk variabel-
variabel dari produk, yaitu : jenis produk, mutu, rancangan, ciri-ciri, nama merek, 
kemasan, ukuran, pelayanan, dan garansi kembali (Kotler dan Amstrong, 2008 : 74). 
Bagi konsumen membeli produk bukan berarti membeli atribut fisiknya saja, 
melainkan mereka juga membayar atribut non fisik yang dapat memenuhi kebutuhan 
sekaligus memenuhi keinginannya. Untuk itu perlu kiranya dilakukan inovasi terus 
menerus untuk mengembangkan produk baru atau produk lama agar mampu 
memenuhi keinginan dan kepuasan konsumen. 
Strategi produk yang tepat akan menempatkan perusahaan dalam suatu 
posisi persaingan yang lebih unggul dari para pesaingnya. Hal ini disebabkan karena 
strategi produk yang tepat akan menciptakan kondisi bahwa produk yang 
dipasarkannya itu akan dapat menjual dirinya sendiri. 
Menurut Gitosudarmo (1999:188), produk dapat diklasifikasikan menurut 
atribut produk. Atribut produk yang bersifat teknis tercemin pada produk itu atau 
yang merupakan inti dari produk (core product), sedangkan atribut non teknis dapat 
ditampilkan dalam beberapa macam bentuk, antara lain: 
a. Desain produk 
Desain atau bentuk produk merupakan atribut yang sangat penting untuk 
mempengaruhi konsumen agar mereka tertarik dan kemudian membelinya. 
Dalam praktik kita dapat melihat bahwa desain produk dari merek yang satu 
berbeda dengan produk sejenis dengan merek yang lain.  
 
b. Nama merek (Brand name) 
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Nama merek (brand name) diperlukan untuk membedakan dalam 
memasarkan produk hasil produksi suatu perusahaan dengan perusahaan yang 
lain. Dalam perkembangan bisnis yang semakin pesat ini nama merek semakin 
menduduki peranan yang besar, seringkali nama merek tertentu digunakan 
sebagai sebagai penilaian kualitas produk perusahaan oleh sebagian pembeli.  
Mengenai nama merek sering kali menjadi rebutan dan pemalsuan, 
sehigga menimbulkan persengketaan di pengadilan. Brand name adalah 
merupakan kata-kata, huruf, atau angka yang dapat di ucapkan (Gitosudarmo, 
1999 :195).   
Ada beberapa keuntungan merek yang di rasakan oleh penjual, pembeli, 
dan masyarakat. Adapun keuntungan merek bagi penjual : 
1) Memudahkan untuk memproses pesanan. 
2) Mendapat perlindungan terhadap ciri khas produk. 
3) Membantu stabilitas harga. 
4) Mengurangi perbandingan harga bagi pembeli. 
5) Merek yang baik dapat membantu membangun citra perusahaan.  
Keuntungan pemakaian merek bagi pembeli ada beberapa macam, 
misalnya : 
1) Memudahkan pembeli dalam mengenal mutu produk. 
2) Menimbulkan keseragaman mutu produk yang bermerek. 
3) Melindungi konsumen, karena produsennya jelas. 
4) Ada kecenderungan produsen menigkatkan kulaitas produknya. 
Keuntungan pemberian merek bagi masyarakat berupa :  
1) Mutu produk biasanya lebih baik dan konsisten. 
2) Dapat mempertinggi tingkat inovasi didalam masyarakat. 
3) Meningkatkan efisiensi di pihak pembeli. 
c. Label 
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Label adalah bagian dari sebuah barang yang berupa keterangan 
tentang barang tersebut berupa petunjuk pemakaian, penjualnya, komposisi 
bahan, kualitas produk dan lain-lain. Selain diberi merek dan desain produk juga 
harus diberi label. Label dapat dibedakan tiga macam yaitu : 
1) Brand label 
Brand label adalah label yang semata-mata sebagai brand (merek). Contoh 
pada posisi atas tengah surat kabar tertera tulisan produsennya. 
2) Grade label 
Grade label adalah label yang menunjukkan tingkatan mutu (kualitas) 
tertentu dari suatu produk. Contoh pada surat kabar Solopos di bawah 
tulisan SOLOPOS terdapat kata Meningkatkan Dinamika Masyarakat. 
Tambahan kata Meningkatkan Dinamika  adalah grade label. Jadi kata 
Meningkatkan  menunjukkan tingkatan mutu. 
3) Descriptive label 
Descriptive label adalah label yang menggambarkan tentang cara 
penggunaan, kandungan isi, pemeliharaan, hasil kerja dari suatu produk dan 
sebagainya. 
2. Harga 
Sukses dalam memasarkan barang atau jasa, setiap perusahaan harus 
dapat menetapkan harganya secara tepat. Harga merupakan satu-satunya unsur 
dalam bauran pemasaran yang dapat memberikan pemasukan atau pendapatan 
bagi perusahaan. Disamping itu, harga merupakan variabel bauran pemasaran yang 
bersifat fleksibel, artinya harga dapat berubah-ubah dengan cepat. 
Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah 
barang beserta jasa-jasa tertentu atau kombinasi dari keduanya (Gitosudarmo, 1999: 
228). Adapun yang termasuk variabel-variabel dari harga, yaitu : harga tercantum, 
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potongan harga, kelonggaran, periode pembayaran, dan batas kredit (Kotler dan 
Amstrong, 2008 : 74). 
Konsumen sering menggunakan harga sebagai kriteria utama dalam 
menentukan nilainya. Barang dengan harga tinggi biasanya dianggap sebagai 
barang superior. Sedangkan barang yang mempunyai harga rendah atau murah 
dianggap inferior (rendah tingkatannya). 
Harga memiliki dua peran utama dalam proses pengambilan keputusan bagi 
para pembeli, yaitu: 
a. Peranan alokasi, yaitu fungsi harga dalam membantu para pembeli untuk 
memutuskan cara memperoleh manfaat dari utilitas tertinggi yang diharapakan 
berdasarkan kekuatan membelinya. 
b. Peranan informasi, yaitu fungsi harga dalam mendidik konsumen mengenai 
faktor-faktor produk,seperti kualitas, persepsi yang sering berlaku adalah bahwa 
harga yang mahal mencerminkan kualitas tinggi. 
Harga merupakan suatu cara bagi seseorang penjual untuk membedakan 
penawarannya dari para pesaing. Sehingga penetapan harga dapat dipertimbangkan 
sebagai bagian dari fungsi diferensiasi barang dalam pemasaran. Pada umumnya 
penjual mempunyai beberapa tujuan dalam penetapan harga  produknya. Tujuan 
tersebut antara lain: (Dharmmestha, 1996: 148). 
a. Mendapatkan laba maksimum 
Dalam prakteknya, terjadinya harga memang ditentukan oleh penjual dan 
pembeli. Makin besar daya beli konsumen, semakin besar pula kemungkinan 
bagi penjual untuk menetapkan tingkat harga yang lebih tinggi. Dengan demikian 
penjual mempunyai harapan untuk mendapatkan keuntungan maksimum sesuai 
dengan kondisi yang ada. 
b. Mendapatkan pengembalian investai yang ditargetkan atau     pengembalian 
pada penjualan bersih. 
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Harga yang dapat dicapai dalam penjualan dimaksudkan pula untuk menutup 
investasi secara berangsur-angsur. Dana yang dipakai untuk mengembalikan 
investasi hanya bisa diambilkan dari laba perusahaan, dan laba hanya bisa 
diperoleh bilamana harga jual lebih besar dari jumlah biaya seluruhnya. 
c. Mencegah atau mengurangi persaingan 
Tujuan mencegah atau mengurangi persaingan dapat dilakukan melalui 
kebijaksanaan harga. Hal ini dapat diketahui bilamana para penjual menawarkan 
barang dengan harga yang sama. Oleh karena itu persaingan hanya mungkin 
dilakukan tanpa melalui kebijaksanaan harga, tetapi dengan servis lain. 
Persaingan seperti itu disebut persaingan bukan harga (non price competition)  
d. Mempertahankan atau memperbaiki market share 
Memperbaiki market share hanya mungkin dilaksanakan bilamana kemampuan 
dan kapasitas produksi perusahaan masih cukup longgar, disamping juga 
kemampuan dibidang lain seperti bidang pemasaran, keuangan, dan 
sebagainya. Dalam hal ini harga merupakan faktor penting. Bagi perusahaan 
kecil yang mempunyai kemajuan sangat terbatas, biasanya penentuan harga 
ditujukan untuk sekedar mempertahankan market share. Perbaikan market share 
kurang diutamakan, lebih-lebih apabila persaingan sangat ketat. 
Perusahaan harus selalu memonitor keadaan pasar dan hasil monitor inilah 
perusahaan tahu adanya perubahan pasar dan adanya perbedaan konsumen, maka 
strategi penyesuaian harga sangat di perlukan,  yaitu diskriminasi harga. 
Perusahaan juga dapat melakukan modifikasi harga untuk menyesuaikan 
perbedaan harga karena langganan, produk, maupun lokasi. Suatu produk tertentu 
dapat dijual dengan beberapa harga yang tidak proporsional dengan perbedaan 
biayanya.  
Kondisi-kondisi yang harus dipenuhi untuk strategi ini yaitu : 
a. Pasar dapat disegmentasikan dan perbedaan kapasitas permintaannya jelas. 
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b. Tidak akan terjadi transaksi jula beli antar segmen.  
c. Biaya diskriminasi harga tidak melebihi pendapatan yang ditimbulkan. 
d. Perbedaan harga ini tidak mengurangi gairah pembeli. 
e. Tidak melanggar peraturan yang berlaku. 
3. Promosi 
Promosi merupakan kegiatan-kegiatan secara aktif dilakukan perusahaan 
untuk mendorong konsumen membeli produk yang ditawarkan. Selain itu, promosi 
juga berfungsi mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli suatu produk 
tertentu. Menurut Dharmmestha (1996: 237) promosi dipandang sebagai arus 
informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau 
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.      
Promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi 
konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli 
produk tersebut (Gitosudarmo, 1999 : 237). Adapun yang termasuk variabel-variabel 
promosi,yaitu : periklanan, penjualan personal, promosi penjualan, dan hubungan 
masyarakat (Kotler dan Amstrong, 2008 : 74).  
Jadi, promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen 
pemasaran, dan sering dikatakan sebagai “proses berlanjut”. Ini disebabkan karena 
promosi dapat menimbulkan rangkaian kegiatan selanjutnya dari perusahaan. 
Adapun tujuan dari promosi adalah: 
a. To inform (memberitahu) 
Promosi berfungsi untuk memberitahu pasar yang dituju tentang penawaran 
yang dilakukan oleh perusahaan. 
b. To persuade (mempengaruhi) 
Promosi berfungsi untuk mempengaruhi calon pembeli untuk melakukan 
pembelian. Dalam hal ini promosi dituntut mampu menciptakan kesan positif 
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agar dapat memberi pengaruh dalam waktu yang lama terhadap perilaku 
konsumen. 
c. To remind (mengingatkan) 
Promosi berfungsi untuk mempertahankan merk tersebut dihati konsumen agar 
konsumen tetap ingat dan setia terhadap produk tersebut. 
d. To include action (memodifikasi tingkah laku) 
Promosi berfungsi memberikan pertolongan atau instruksi, memberikan 
informasi, mengemukakan ide dan pendapat. 
Fungsi dari promosi dalam teddykw.wordpress.com, yaitu: 
a. Mencari dan mendapatkan perhatian dari calon pembeli. Perhatian calon 
pembeli harus diperoleh, karena merupakan titik awal proses pengambilan 
keputusan didalam membeli suatu barang dan jasa. 
b. Menciptakan dan menumbuhkan interest pada diri calion pembeli. Perhatian 
yang sudah diberikan oleh seseorang mungkin akan dilanjutkan pada tahap 
berikutnya atau mungkin berhenti. Yang dimaksudkan dengan tahap berikutnya 
ini adalah timbulnya rasa tertarik, dan rasa tertarik ini yang akan menjadi fungsi 
utama promosi. 
c. Pengembangan rasa ingin tahu (desire) calon pembeli untuk memiliki barang 
yang ditawarkan. Hal ini merupakan kelanjutan dari tahap sebelumnya. Setelah 
sesorang tertarik kepada sesuatu, maka timbul rasa untuk memilikinya. Bagi 
calon pembeli merasa mampu (dalam hal harga, cara pemakaiannya dan 
sebagainya), maka rasa ingin memilikinya ini semain besar dan diikuti oleh suatu 
keputusan membeli.  
Menurut Gitosudarmo (1999 : 237) variabel-variabel yang ada didalam 
Bauran Promosi (Promotional Mix), yaitu: 
a. Advertising (Periklanan) 
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Advertising merupakan alat utama bagi pengusaha untuk mempengaruhi 
konsumennya. Advertising ini dapat dilakukan oleh pengusaha lewat surat kabar, 
radio, majalah, bioskop, televisi, ataupun dalam bentuk poster-poster yang 
dipasang dipinggir jalan atau tempat-tempat yang strategis. 
b. Sales Promotion (Promosi Penjualan) 
Promosi penjualan adalah merupakan kegiatan perusahaan untuk 
menjajakan produk yang dipasarkannya sedemikian rupa sehingga konsumen 
akan mudah untuk melihatnya dan bahkan dengan cara penempatan dan 
pengaturan tertentu maka produk tersebut akan menarik perhatian konsumen. 
c. Publicity (Publisitas) 
Publisitas merupakan cara yang biasa digunakan juga oleh pengusaha 
untuk membentuk pengaruh secara tidak langsung kepada konsumen agar 
mereka menjadi tahu dan menyenangi produk yang dipasarkannya. Yang 
membedakan publisitas dengan iklan adalah bahwa publisitas bersifat berita 
yang tidak komersial sedangkan iklan lebih bersifat komersial di mana 
perusahaan yang memasang iklan itu harus membayar untuk keperluan 
tersebut. 
d. Personal Selling (Penjualan Perseorangan) 
Personal Selling merupakan kegiatan perusahaan untuk melakukan 
kontak langsung dengan para calon konsumennya. Atau cara penjualan yang 
dilakukan secara tatap muka langsung antara penjual dengan calon pembelinya. 
4. Distribusi 
Saluran distribusi, dimana konsumen juga mempertimbangkan tempat saat 
akan membeli. Peranan saluran distribusi sangatlah penting, Karena barang atau  
jasa yang dihasilkan tidak dapat lansung dinikmati konsumen melainkan harus 
disalurkan agar barang atau jasa tersebut dapat dikonsumsi. 
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 Pengertian saluran distribusi adalah kegiatan yang dilakukan oleh 
pengusaha untuk menyalurkan, menyebarkan, mengirimkan, serta menyampaikan 
barang yang dipasarkannya itu kepada konsumen (Gitosudarmo, 1999: 253). 
Adapun yang termasuk variabel-variabel dari distribusi, yaitu :saluran, cakupan, 
pilihan, lokasi, persediaan, pengangkutan, dan logistik (Kotler dan Amstrong, 2008 : 
74). 
Saluran distribusi ini merupakan suatu struktur yang menggambarkan 
alternatif saluran yang dipilih, dan menggambarkan situasi pemasaran yang berbeda 
oleh berbagai macam perusahaan atau lembaga usaha (seperti produsen, pedagang 
besar, pengecer) hal ini dapat dipertimbangkan sebagai fungsi yang harus dilakukan 
untuk memasarkan barang secara efektif. Sering pula terjadi persaingan diantara 
sistem distribusi dari produsen yang berbeda.  
Penyaluran barang konsumsi yang ditujukan untuk pasar konsumen, 
terdapat lima macam saluran. Pada setiap saluran, produsen mempunyai alternatif 
yang sama untuk menggunakan kantor dan cabang penjualan. Adapun macam-
macam saluran distribusi barang konsumsi adalah:  
a. Produsen – konsumen 
Bentuk saluran distribusi yang paling sederhana yaitu saluran distribusi dari 
produsen ke konsumen, tanpa perantara. Oleh Karena itu saluran ini disebut 
sebagai saluran distribusi langsung. 
b. Produsen – pengecer – konsumen 
Saluran distribusi ini, pengecer besar langsung melakukan pembalian pada 
produsen. Ada pula beberapa produsen yang mendirikan toko pengecer 
sehingga dapat secara langsung melayani konsumen. namun alternatif ini tidak 
umum dipakai. 
c. Produsen – pedagang besar – pedagang kecil – konsumen 
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Saluran distribusi ini dinamakan saluran distribusi tradisional. Disini, produsen 
hanya melayani penjualan dalam jumlah besar kepada pedagang besar saja, 
tidak menjual kepada pengecer. Pembelian oleh pengecer dilayani pedagang 
besar, dan pembelian oleh konsumen dilayani pengecer saja. 
d. Produsen – agen – pengecer – konsumen  
Produsen memilih agen (agen penjualan atau agen pabrik) sebagai penyalurnya. 
Mereka menjalankan kegiatan perdagangan besar dalam saluran distribusi yang 
ada. Sasaran penjualannya terutama ditujukan kepada para pengecer besar. 
e. Produsen – agen – pedagang besar – pengecer – konsumen 
Produsen menggunakan agen sebagai perantara untuk menyalurkan barangnya 
kepada pedagang besar yang kemudian menjualnya kepada toko-toko kecil. 
Agen yang terlibat dalam saluran distribusi ini terutama agen penjualan. 
kelima macam distribusi tersebut dapat dilakukan satu macam distribusi atau 
kombinasi tergantung pada segmen pasar dari pada perusahaan. Untuk 
memperlancar arus barang dari produsen ke konsumen maka salah satu faktor 
penting yang harus diperhatikan adalah menentukan saluran distribusi secara tepat 
yang akan digunakan untuk mendistribusikan barang dari produsen ke konsumen. 
Pemilihan saluran distribusi ini sangat penting dan sharus dilakukan secara 
teliti dengan pertimbangan yang masak, sebab kesalahan dalam pemilihan saluran 
distribusi akan memperlambat penyaluran barang dan jasa dari produsen ke 








Empat P dari bauran pemasaran 
Sumber : Kotler dan Amstrong, 2008 “Prinsip-prinsip Pemasaran” 
 
 
C. Perilaku Konsumen 
1. Pengertian perilaku konsumen 
Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung 
terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang dan jasa termasuk 
didalamnya proses  pengambilan keputusan yang mendahului dan menentukan 
























Perilaku konsumen adalah tindakan langsung terlibat dalam mendapatkan, 
mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa termasuk proses keputusan 

















Model Perilaku Konsumen 
Sumber : Kotler, 1994 “Marketing” 
 
Terdapat dua jenis rangsangan dalam gambar sebelah kiri. Rangsangan 
sebelah kiri. Rangsangan pemasaran terdiri dari empat P, yaitu : produk (product), 
harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion). Rangsangan lainnya terdiri 
dari kekuatan-kekuatan dan kejadian penting dalam lingkungan pembeli : lingkungan 
ekonomi, teknologi, politik, dan budaya. Semua rangsangan ini melewati kotak hitam 
pembeli dan menghasilkan serangkaian tanggapan dari para pembeli yang biasa 
diteliti, tercantum dalam gambar sebelah kanan : pilihan produk, pilihan merek, 
pilihan penyalur, waktu dan jumlah pembelian. 
Tugas pemasar adalah memahami apa yang terjadi dengan kotak hitam 
pembeli, antara rangsangan dan tanggapan. Kotak hitam itu mempunyai dua bagian. 








Jumlah pembelian  









merasakan dan memberikan reaksi terhadap rangsangan. Kedua, proses 
pengambilan keputusan pembeli mempengaruhi hasil pilihan.   
a. Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian 
Tujuan kegiatan pemasaran adalah mempengaruhi pembeli untuk 
bersedia membeli barang dan jasa perusahaan pada saat mereka 
membutuhkan. Ini penting bagi manajer perusahaan untuk memahami 
“mengapa” dan “bagaimana” tingkah laku konsumen. Sehingga perusahaan 
dapat mengembangkan, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan produk secara lebih baik. 
 mempelajari perilaku konsumen berguna bagi manajer, manajer akan 
mengetahui kesempatan baru yang berasal dari belum terpenuhinya kebutuhan 
konsumen dan kemudian untuk mengadakan segmentasi pasar. Perilaku 






D. Kerangka Pemikiran 
Untuk mempermudah dan memperjelas dalam penganalisaan penelitian ini, 




Gambar 2.3  
Kerangka Pemikiran  
 
Keterangan :  
Penelitian ini meneliti tentang tanggapan konsumen atau pembaca terhadap 
variabel empat P yang diterapkan pada surat kabar Solopos. Konsumen setelah 
melakukan pembelian surat kabar Solopos selalu mengevaluasi bauran pemasaran yang 
diterapkan oleh PT. Aksara Solopos. PT. Aksara Solopos sendiri menerapkan bauran 
pemasarannya meliputi produk, harga, distribusi, dan promosi. Dari sisi produk yaitu 
berupa keragaman berita yang disajikan surat kabar Solopos, keakuratan berita dan 
kelengkapan rubrik dari surat kabar Solopos, ketebalan halaman surat kabar Solopos, 
berita surat kabar Solopos yang selalu menyajikan berita yang aktual dan terkini (up to 
date). 
Sisi harga yaitu klasifikasi harga dari surat kabar Solopos yang tercantum yang 
berupa harga eceran Rp 2.500,00 dan harga berlangganan surat kabar Solopos Rp 
60.000,00. Dari sisi distribusi kemudahan konsumen dalam menjangkau lokasi (lebih 
pagi), banyaknya loper Koran yang menjual surat kabar Solopos sehingga memudahkan 
konsumen untuk membeli Surat kabar Solopos, dan banyaknya agen-agen yang tersebar 
diseluruh wilayah surakarta dan sekitarnya. 
Sisi terakhir dari bauran pemasaran yang diterapakan PT. Aksara Solopos 









melalui media televisi lokal, promosi penjualan (menjadi sponsor event yang 
diselenggarakan atas kerjasama dengan pihak Solopos, promosi melalui radio dan 
spanduk yang dipasang ditepi jalan raya dan iklan surat kabar Solopos yang disiarkan 
diradio Solopos FM). 
Apabila bauran pemasaran yang diditerapkan PT. Aksara Solopos pada surat 
kabarnya yaitu Solopos berhasil, maka konsumen akan semakin senang saat 












A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Perusahaan 
PT. Aksara Solopos adalah suatu perusahaan penerbitan yang 
berlokasi di Jl. Adi Sucipto 190 Surakarta. Perusahaan ini menerbitkan 
surat kabar  Harian Umum SOLOPOS. PT. Aksara Solopos 
merupakan anak perusahaan dari PT. Jurnalindo Aksara Grafika 
(Penerbit Harian Bisnis Indonesia) di Jakarta yang menerapkan 
konsep koran berbasis komunitas (community based newspaper). 
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Perusahaan ini dimiliki oleh para pemegang saham yaitu Prof. Dr. H. 
Sukamdani Sahid Gitosardjono selaku Presiden Komisaris yang juga 
merupakan pemilik usaha Sahid Group, dan para komisaris yang 
terdiri dari Ciputra, Soebronto Laras, dll. 
Persiapan penerbitan SOLOPOS dimulai sejak tanggal 1 April 
1997 dan lebih intensif sejak turunnya Surat Ijin Usaha Penerbitan 
Pers (SIUPP) pada tanggal 12 Agustus 1997. Dalam SIUPP 
disebutkan bahwa SOLOPOS terbit 7 kali seminggu, dan untuk edisi 
Minggu, pertama kali terbit tanggal 28 Juni 1998. 
Harian Umum SOLOPOS terbit pertama kali pada tanggal 19 
September 1997, diresmikan oleh Prof. Dr. H. Sukamdani Sahid 
Gitosardjono selaku Presiden Komisaris. Berbeda dengan koran-koran 
pada umumnya yang mengklaim dirinya sebagai koran nasional yang 
terbit di daerah, SOLOPOS justru menempatkan diri sebagai koran 
daerah yang terbit di daerah. Pasalnya koran tersebut ingin menjadi 
besar di daerah bersama dengan kian meningkatnya dinamika kota 
Surakarta yang kian hari kian maju dan menuju kota internasional. 
Dipilihnya Kota Surakarta sebagai basis utama terbitnya Harian 
Umum SOLOPOS karena kota ini dianggap mempunyai potensi yang 
besar di berbagai bidang, seperti perdagangan, perindustrian, 
pendidikan, pariwisata, hiburan, dan budaya tentunya. Selain itu juga 
mempertimbangkan aspek ekonomis dan historis. Solo dalam waktu 
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dekat ini akan menjadi pusat pertumbuhan ekonomi Jogyakarta – Solo 
– Semarang (Joglosemar). 
Tak dapat diragukan lagi bahwa Solo akan menjadi salah satu 
kawasan pertumbuhan ekonomi baru di Jawa Tengah. Sedang secara 
historis, kota Solo dikenal sebagai cikal bakal pertumbuhan pers 
nasional, namun hingga kini tidak satupun surat kabar harian yang 
tersisa. Pada waktu itu hanya surat kabar dari luar kota seperti 
Semarang, Jogyakarta, Surabaya dan Jakarta yang mengisi 
kekosongan pasar, sehingga diperlukan sebuah alternatif surat kabar 
yang berbasis di kotanya sehingga banyak informasi yang dapat 
diterima oleh masyarakat tentang kota Solo dan sekitarnya. 
Peluang itulah yang dilihat oleh kelompok penebit Harian 
Ekonomi Bisnis Indonesia untuk melakukan pengembangan bisnis 
pers nya di Solo. Melalui kepemilikan saham di PT. Aksara Solopos, 
akhirnya diperoleh izin penerbitan surat kabar dari Menteri 
Penerangan, No. 315/SK/Menpen/SIUPP. 
Berbekal dengan SIUPP itulah SOLOPOS akhirnya dapat hadir 
menyapa masyarakat Solo dan sekitarnya dengan pertama kali terbit 
sebanyak 16 halaman pada 19 september 1997. Tanggal ini kemudian 
diperingati sebagai hari lahir SOLOPOS. Sejak saat itu SOLOPOS 
terbit 7 kali seminggu dengan bidang cetak 8 kolom x 540 mm, dan 
ukuran per kolom 4,2 cm. 
 48 
Baru beberapa bulan terbit ternyata terjadi kerusuhan besar-
besaran hampir di seluruh Indonesia yang dikenal dengan tragedi Mei 
1998. Pada waktu itu hampir semua sektor industri luluh lantah karena 
amuk masa dan terjadinya krisis moneter berkepanjangan. Tapi hal ini 
tak menjadikan PT. Aksara Solopos menjadi ikut terpuruk, justru hal itu  
menjadi pacuan untuk terus mengembangkan sayap agar tidak 
menjadi surat kabar yang seumur jagung. 
Pada awal berdirinya hingga  bulan Juli 2000 Harian Umum 
SOLOPOS menempati kantor di Jl. Slamet Riyadi 325 Surakarta yang 
sekarang menjadi kantor Starone. Kemudian pindah ke kantor baru 
yang lebih luas di Jl. Adi Sucipto 190 hingga sekarang.  Memasuki 
tahun kesebelas PT. Aksara Solopos mampu menunjukkan 
eksistensinya di tengah persaingan yang tajam. Berikut adalah data 
mengenai Identitas Perusahaan : 
Nama Perusahaan      : PT. Aksara Solopos 
Alamat Kantor      : Griya SOLOPOS, Jl. Adi Sucipto 190, Solo 
Motto Perusahaan      : Meningkatkan Dinamika Masyarakat 
Sistem Pengelolaan      : Struktur divisional 
Anak Perusahaan      : PT. Solo Grafika Utama, SOLOPOS FM,  
       Harian Jogja 
Phone        : (0271) 724811 (hunting) 
Fax        : Redaksi 0271 – 724833 
          Perusahaan 0271 – 724850 
Website       : www.solopos.net 
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Perwakilan Jakarta      : Wisma Bisnis Indonesia Lt. 6 Jl. S. Parman  
      kav 11-12 Slipi Jakarta. Telp. 021-5304016. 
Perwakilan Semarang: Jl. Sompok Baru No 79 Telp.024-8442852 
Perwakilan Salatiga    : Jl. Nanggulan 46 Kutowinangun, Tingkir. 




Logo Perusahaan PT. Aksara Solopos 
 
2. Data Media 
Bahasa    : Indonesia 
Edisi Terbit    : Harian Pagi, 7 Hari Sepekan 
Jumlah Halaman Per Edisi  : 24 Halaman 
Dimensi Per Halaman  : (V) 540 mm X (H) 325 mm 
Jumlah Kolom   : 8 Kolom 
Proses Pencetakan   : Web 
Jenis Kertas     : CD Newsprint 48 gram 
Halaman Berwarna    : Setiap hari sesuai permintaan 
Harga Eceran    : Rp. 2.500,- 
Harga Langganan    : Rp. 60.000,- 
3. Visi dan Misi 
a. Visi perusahaan : 
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Penyajian informasi utama terpercaya dan pengelolaan usaha yang  
professional. 
b. Misi Perusahaan : 
1) Membentuk Sumber Daya Manusia yang kompeten dan 
bermoral 
2) Selalu menyajikan informasi yang berimbang, akurat, dan 
unggul 
3) Mensejahterakan Stakeholders SOLOPOS 
4. Misi Penerbitan : 
 Sebagai surat kabar baru, SOLOPOS berusaha tampil lebih baik dan lebih 
aspiratif atas kebutuhan pembaca. Sebagai surat kabar umum SOLOPOS berusaha 
mengakomodasikan berbagai kepentingan yang ada di masyarakat,  mulai dari soal 
sosial, budaya ekonomi, dan politik. SOLOPOS berusaha menempatkan dirinya 
sebagai surat kabar yang dapat memenuhi kebutuhan masyarakat banyak. 
Dinamisasi politik masyarakat yang begitu tinggi pun menjadi satu sorotan penting 
bagi SOLOPOS.  
 Dengan sajian yang lebih berani mengungkap fakta dan keberpihakan pada 
kepentingan yang lebih luas, SOLOPOS berusaha menjadi jembatan penghubung 
dengan mengutamakan fakta dan kebenaran. Kebutuhan masyarakat akan 
keragaman informasi mutlak dipenuhi sedemikian rupa sehingga pembaca cukup 
memegang satu surat kabar untuk mendapatkan berbagai fakta. SOLOPOS dengan 
konsep dua surat kabar dalam satu surat kabar, tampil dengan dua sesi. Sesi satu 
menampilkan isu-isu global dan sesi ke dua menampilkan informasi lokal. 
 Masalah politik, ekonomi, sosial, budaya bersklala nasional selalu hadir pada 
sesi satu SOLOPOS sedangkan informasi berskala lokal disajikan dengan penuh 
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keragaman, menarik, dan lengkap di sesi dua. Satu keungggulan lain dari 
SOLOPOS adalah sajian berita ekonomi dan bisnis yang lebih menarik melalui 
pemanfaatan jaringan berita Bisnis Indonesia yang selama ini dikenal sebagai surat 
kabar ekonomi nasional yang terdepan. Sentuhan gaya jurnalistik yang inovatif 
menghadirkan SOLOPOS sebagai surat kabar pagi yang lebih berarti bagi 
masyarakat. 
 
5. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi adalah kerangka dan susunan pola tetap 
hubungan antar fungsi bagian dan orang yang menunjukkan 
kedudukan suatu tugas, wewenang, dan tanggung jawab dalam 
perusahaan. Struktur organisasi yang diterapkan oleh PT. Aksara 
Solopos adalah struktur organisasi divisional, yaitu organisasi yang 
disusun dengan membentuk divisi atau bagian semi otonom dimana 
tiap divisi atau bagian tersebut mempunyai tugas masing-masing yang 
bertanggung jawab kepada kepala divisi. Alasan perusahaan 
menggunakan sistem tersebut adalah : 
a.  Adanya perbedaan tugas dan wewenang yang tegas dan jelas 
antar divisi membuat struktur fungsional tidak mungkin diterapkan 
b. Memudahkan karyawan dalam satu divisi untuk berkoordinasi 
c. Memudahkan karyawan untuk mengetahui lebih jelas tentang 
tugas dan wewenang mereka serta kepada siapa harus 
bertanggung jawab 






















Struktur Organisasi PT. Aksara Solopos 
Sumber : PT. Aksara Solopos 
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a. Pengelola Harian Umum Solopos 
Pemimpin Umum: Prof.Dr. H. Sukamdani S. Gitosardjono 
Wakil Pemimpin Umum   : Danie H. Soe’oed 
Pemimpin Redaksi    : Mulyanto Utomo 
Pemimpin Perusahaan   : Bambang Natur Rahadi 
Wakil Pemimpin Redaksi   : Wahyu Susilo 
Redaktur Pelaksana    : Dwiyatno 
Kepala Bagian Sekretariat Redaksi  : Sri Handayani 
Kepala Bagian Litbang & Pusdok  : Sholahuddin 
b. Penerbit PT. Aksara Solopos 
Presiden Komisaris : Prof.Dr. H. Sukamdani S. Gitosardjono 
Wakil Presiden Komisaris   : Soebronto Laras 
Komisaris                             : Juliah Sukamdani 
Komisaris          : Ir. Ciputra 
Komisaris          : Lukman Setiawan 
Presiden Direktur        : Danie H. Soe’oed 
Dir. Keu. & Pengembangan Usaha  : Lulu Terianto 
Direktur Pemasaran & Umum  : Bambang Natur Rahadi 
Manager Iklan     : Muryanti Setyandari 
Manager Sirkulasi    : Amir Tohari 
Manager Promosi    : SH. Dewi 
Manager Keuangan    : Tri Wahyudi 
Manager SDM     : Rina Yurini 
Manager Umum    : Ma’ruf Maksum Jayanto 
Manager EO     : Rahayu Mulyaningsih 
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Untuk mendelegasikan tugas dan wewenang tiap-tiap karyawan, perlu 
adanya penentuan job description atau deskripsi jabatan. Dengan adanya 
deskripsi jabatan maka akan jelas fungsi, tugas, tanggung jawab, dan 
wewenang serta hubungan lini antara atasan dengan bawahan dari masing-
masing jabatan pada setiap divisi. Adapun ringkasan pekerjaan dan tanggung 
jawab dari masing- masing jabatan adalah sebagai berikut : 
1) Pemimpin Perusahaan 
Bertanggung jawab kepada : Pemimpin Umum dan  
       Wakil  Pemimpin Umum 
Membawahi               : Kabag Litbang & Pusdok,  
                 semua manajer 
Tugas dan tanggung jawab : 
a) Menyampaikan kebijaksanaan yang telah dirumuskan 
bersama dengan Pemimpin Umum dan Wakil Pemimpin 
Umum kepada manajer dibawahnya. 
b) Mengawasi dan mengusahakan agar kebijakan yang telah 
ditetapkan dapat dilaksanakan dengan sebagaimana 
mestinya. 
c) Mengevaluasi kegiatan perusahaan secara berkala serta 
melaporkannya kepada Wakil Pemimpin Umum. 
d) Menerima, mengevaluasi, dan menyetujui rencana 
anggaran yang diajukan oleh tiap bagian dalam bidang 
usaha serta mengawasi realisasinya. 
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e) Memberi pengarahan, mengkoordinasikan, dan mengawasi 
pelaksanaan kegiatan sehari-hari di bagian iklan, sirkulasi, 
keuangan, umum, dan personalia sebagai suatu upaya 
terpadu dalam rangka mencapai tujuan perusahaan. 
f) Bersama-sama dengan Wakil Pemimpin Umum berusaha 
agar sistem dan prosedur berjalan sesuai dengan ketentuan 
yang berlaku. 
g) Membantu tiap-tiap bagian di perusahaan dalam menyusun 
anggaran tahunan dan rencana kerja. 
h) Memeriksa, meneliti, dan menganalisa laporan-laporan 
berkala yang diajukan oleh bawahannya serta mengambil 
langkah perbaikan yang diperlukan. 
2) Pemimpin Redaksi 
Bertanggung jawab kepada : Pemimpin Umum dan  
     Wakil Pemimpin Umum 
Membawahi      : Wapemred,  
     Redaktur Pelaksana,  
                  Sekretaris   Redaksi, 
     Redaktur, dan  
  Staf Redaksi 
Tugas dan tanggung Jawab : 
 44 
a) Menyampaikan kebijjaksanaan yang telah dirumuskan 
bersama dengan Pemimpim Umum dan Wakil Pemimpin 
Umum kepada bagian redaksi. 
b) Mengawasi dan mengusahakan agar kebijakan yang telah 
ditetapkan dapat dilaksanakan dengan sebagaimana 
mestinya. 
c) Mengevaluasi kegiatan perusahaan secara berkala serta 
melaporkannya kepada Wakil Pemimpin Umum. 
d) Menerima, mengevaluasi, dan menyetujui lay out  surat 
kabar yang akan terbit. 
e) Memberi pengarahan, mengkoordinasikan, dan mengawasi 
pelaksanaan kegiatan sehari-hari di bagian redaksi. 
f) Bersama-sama dengan Wakil Pemimpin Umum berusaha 
agar sistem dan prosedur berjalan sesuai dengan ketentuan 
yang berlaku. 
3) Kabag Litbang dan Pusdok 
Bertanggung jawab kepada : Pemimpin perusahaan 
Membawahi       : Staf Litbang dan Pusdok 
Tugas dan tanggung jawab  : 
a) Bertanggung jawab atas penelitian dan dokumentasi baik 
berupa foto maupun berita. 
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b) Mengkoordinasikan/melimpahkan tugas-tugas kepada 
bawahan serta member wewenang dan tanggung jawab 
untuk kelancaran proses kerja. 
c) Menegakkan faktor disiplin kerja di bagian litbang dan 
pusdok secara periodik 
d) Menilai prestasi kerja bawahannya. 
4) Manager Iklan 
Bertanggung jawab kepada : Pemimpin Perusahaan, 
Membawahi         : Staf iklan, 
     costumer service,  
     staf administrasi iklan. 
Tugas dan tanggung jawab  : 
a) Membantu atau mewakili Pimpinan Perusahaan melakukan 
hubungan kerja dengan pihak ketiga, seperti biro-biro iklan, 
instansi atau perusahaan dalam aspek usaha yang terkait 
dengan penjualan ruang iklan 
b)  Membantu dan mewakili Pimpinan Perusahaan dalam 
melakukan kooedinasi kerja dengan bagian lain yang 
bernaung dalam organisasi perusahaan. 
c) Melaksanakan strategi pemasaran ruang iklan yang telah 
ditentukan oleh pimpinan. 
d) Membuat rencana kunjungan,laporan perkembangan pasar 
dan hasil kunjungan. 
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e) Mengkoordinasikan/melimpahkan tugas-tugas kepada 
bawahan serta memberi wewenang dan tanggung jawab 
untuk kelancaran proses kerja. 
f)   Bertanggung jawab atas kegiatan di bagian iklan kepada 
Pimpinan dan target yang ditetapkan. 
g) Menegakkan faktor disiplin kerja di bagian iklan dan secara 
periodik menilai prestasi kerja bawahannya.   
5) Staf Iklan 
Tugas dan tanggung jawab : 
a) Menghubungi biro iklan dan unit pelayanan yang telah 
ditunjuk sebagai depot iklan . 
b) Menerima order atau materi iklan yang datang langsung ke 
kantor dan menginventarisirnya. 
c) Menjaga komunikasi dengan para pemasang iklan, biro 
iklan atau calon pemasang yang menjadi wilayah tugasnya. 
d) Apabila tidak tugas keluar kantor, mengkontak klien via 
telepon atau berusaha membuat janji bertemu. 
e) Membuat atau mencatat setiap order ke dalam buku 
pesanan pemasang iklan. 
f) Mengkoreksi ulang tiap materi iklan yang akan dimuat. 
g) Menyiapkan materi iklan yang belum siap dan berkoordinasi 
dengan bagian produksi dalam penempatan iklan di 
halaman surat kabar. 
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h) Membuat perencanaan tugas dalam seminggu ke depan 
serta menyiapkan laporan tugas minggu sebelumnya.   
6) Costumer Service 
Tugas dan tanggung jawab ; 
a) Bertanggung jawab untuk meng-create barter space dan 
placement dengan semua media yang mungkin dilakukan, 
baik itu media cetak, elektronik maupun material outdoor, 
merancang program event promo internal dan mandiri 
menangkap peluang joint promo yang dilakukan pihak 
ketiga, dan mengurus barter space dan slot dengan radio-
radio yang dianggap saling menguntungkan. 
b) Penanggungjawaban administrasi promosi, mengecek dan 
membuat laporan berkala stok merchandise dan material 
promo yang ada, mencatat keluar masuknya merchandise, 
dan melakukan monitoring serta pembuatan laporan atas 
joint promo yang dilakukan dengan pihak ketiga.    
7) Staf Administrasi Iklan 
Tugas dan tanggung jawab ; 
a) Melaksanakan fungsi administrasi penerimaan atau 
pemesanan dan system penagihan iklan. 
b) Menyiapkan jadwal iklan yang akan dipasang pada tiap 
edisi surat kabar. 
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c) Melakukan koordinasi dengan bagian produksi dalam 
penempatan iklan. 
d) Membantu menyelesaikan tugas pembuatan materi iklan 
untuk dimuat. 
e) Mengatur penempatan iklan pada ruang halaman surat 
kabar setiap hari 
8) Manager Promosi 
Tugas dan tanggung jawab : 
Bertanggung jawab untuk program branding (pencitraan) secara 
visual, yang meliputi pembuatan desain visual promo di media 
cetak, outdoor dan merchandise, melakukan perencanaan dan 
penjadwalan iklan layanan komunitas dan hari besar (lebaran, 
17 agustus, tahun baru dll), pembuatan desain untuk media kit, 
bahan promo multi media dan pendokumentasian semua 
material promo visual. 
9) Manager Sirkulasi 
Tugas dan tanggung jawab : 
a) Mengkoordinasikan para stafnya, guna tercapainya fungsi 
tugas yang optimal. 
b) Merancang program kerja sirkulasi dalam upaya 
mengangkat tingkat penjualan sesuai target yang 
ditetapkan. 
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c) Menjaga komunikasi dan hubungan baik dengan para mitra 
kerja, seperti agen, loper, atau perusahaan distribusi dalam 
upaya menciptakan kerja sama yang lebih baik. 
d) Memonitor pelakasaan tugas pemasaran surat kabar, 
jaringan distribusi dan perkembangan situasi persaingan di 
pasar. 
e) Membantu bagian keuangan dalam menyelesaikan tagihan 
keuangan atas penjualan surat kabar. 
f)   Mengangkat dan memberhentikan keagenan surat kabar 
atas persetujuan Pimpinan Perusahaan. 
g) Mengevaluasi hasil kerja pada jajaran staf sirkulasi serta 
menyiapkan laporan periodik. 
h) Secara berkala menilai prestasi kerja bawahannya menurut 
ketentuan perusahaan.  
10) Staf Sirkulasi 
Tugas dan tanggung jawab ; 
a) Menjadi pelaksana di lapangan  
b) dalam hal pengikatan penjualan surat kabar. 
c) Mengusulkan sistem penjualan surat kabar kepada timnya 
dalam upaya memperbaiki pola kerja di bagian sirkulasi. 
d) Melaksanakan kontak langsung dan membina hubungan 
baik dengan agen atau mitra kerja lain,dalam upaya 
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memperlancar penjualan, pengiriman maupun penagihan 
surat kabar. 
e) Mengontrol jadwal peredaran surat kabar, mulai dari 
percetakan hingga ke pembaca. 
11) Staf Administrasi Sirkulasi 
Tugas dan tanggung jawab : 
a) Membuat daftar pesanan pengiriman surat kabar dari para 
agen secara rutin. 
b) Bertanggung jawab atas kegiatan administrasi 
kesirkulasian. 
c) Secara periodik menyiapakan laporan pengiriman surat 
kabar untuk keperluan penagihan. 
d) Membuat order mutasi agen pemesanan surat kabar untuk 
diinformasikan ke bagian ekspedisi. 
e) Bertanggumg jawab atas pengaduan pelanggan atas tidak 
terkirimnya surat kabar oleh agen. 
12) Staf Ekpedisi 
Tugas dan tanggung jawab : 
a) Melakukan koordinasi dengan bagian sirkulasi dalam 
uapaya menyiapkan pengiriman surat kabar secara tepat 
waktu. 
b) Mengatur dan mengontrol pengiriman surat kabar ke daerah 
tujuan. 
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c) Membuat laporan realisasi pengiriman. 
d) Membuat tanda bukti pengiriman surat kabar untuk 
dipergunakan sebagai bukti penagihan. 
13) Manager Keuangan 
Tugas dan tanggung jawab : 
a) Memimpin,mengatur serta mengawasi semua kegiatan yang 
berada di bawah pengawasannya. 
b) Mengikuti perkembangan kebijakan dan peraturan serta 
prosedur yang ditetapkan Pemimpin perusahaan, yang 
berkaitan dengan kegiatan bidang keuangan dan akuntansi. 
c) Mengikuti perkembangan Peraturan Pemerintah di bidang 
moneter dan fiskal serta bidang-bidang usaha lainnya, yang 
mempengaruhi kegiatan perusahaan, khususnya di bidang 
keuangan dan akuntansi. 
d) Mencari sumber dan penggunaan dana secara efisien dan 
efektif, baik untuk keperluan jangka pendek maupun jangka 
panjang. 
e) Mengawasi pelaksanaan pencatatan,pengklasifikasian , 
harta dan kewajiban serta semua aktifitas yang 
berhubungan dengan transaksi keuangan Perusahaan. 
f) Memeriksa kebenaran dan ketelitian serta memberikan 
persetujuan atas Nota Perintah Bayar (NPB) dalam batasan 
jumlah yang menjadi tanggungjawabnya. 
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g) Memeriksa dan menganalisa laporan keuangan dan laporan 
lainnya sebelum diserahakan tepat pada waktunya kapada 
Pemimpin Perusahaan dan pihak lain yang berkepentingan. 
h) Memeriksa dan memberikan persetjuan atas perhitungan 
maupun surat pemberitahuan pajak perusahaan, baik 
berupa pajak penghasilan maupun pajak pertambahan nilai. 
i) Memeriksa, meneliti dan menganalisa laporan-laporan 
berkala yang diajukan bawahannya serta mengambil 
langkah perbaikan yang diperlukan. 
j) Menjaga disiplin kerja dan secara berkala menilai prestasi 
kerja bawahannya. 
k) Melaksanakan tugas-tugas lainnya yang ditetapkan oleh 
Pemimpin Perusahaan. 
14) Staf Keuangan 
Tugas dan tanggung jawab : 
a) Melakukan coding jurnal dan posting dari surat perintah 
membayar, surat perintah menerima uang dan bukti 
memorial ke buku harian,bukubesar,dan menyusun laporan 
keuangan. 
b)  Menyelenggarakan kartu/buku pembantu utang/piutang 
yang tercatat dalam buku besar dan sekaligus sebagai alat 
kontrol pembayaran maupun penerimaan utang piutang 
Perusahaan. 
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c) Menyelenggarakan buku bank untuk mencatat penerimaan 
dan pengeluaran uang melalui bank dan pada akhir bulan 
memuat rekonsliasi saldo masing-masing bank. 
d) Membantu manager keuangan dalam melakukan 
pengkoordinasian penyusunan anggaran yang terpadu 
untuk seluruh bagian dan setiap periode menyusun data 
perbandingan antara anggaran dan realisasinya. 
e) Bertanggungjawab atas perhitungan,penyetoran,dan 
pelaporan pajak perusahaan baik berupa PPh maupun PPn 
dan membina hubungan baik dengan pihak fiskus. 
15) Manager SDM 
Tugas dan tanggung jawab : 
a) Mengikuti perkembangan pengetahuan yang erat kaitannya 
dengan peningkatan pengetahuan dan keterampilan 
karyawan sesuai dengan perkembangan lingkungan internal 
dan eksternal. 
b) Memberikan masukan kepada Direktur Produksi dan SDM 
dalam perumusan dan penyusunan kebijakan di bidang 
personalia seperti berhubungan dengan seleksi, 
penempatan, penilaian prestasi, peningkatan pendidikan 
dan keterampilan, struktur penggajian dan promosi, 
kesejahteraan, pensiun, dan jamsostek. 
 54 
c) Mengatur penyelenggaraan seleksi dan penempatan 
karyawan yang memenuhi persyaratan yang telah 
ditetapkan sesuai dengan tingkatan dan jabatan ynag ada 
dalam perusahaan. 
d) Mengatur dan mengawasi data personel,administrasi, 
administrasi kekaryawanan termasuk perhitungan gaji, iuran 
asuransi,pensiun serta mengawasi pelaksanaan 
pembayaran gaji, tunjangan ,penggantian biaya dan 
pinjaman karyawan. 
e) Mengatur,mengawasi dan merekam masukan pelaksanaan  
sistem penilaian prestasi karyawan untuk promosi, mutasi, 
dan PHK. 
f)   Bekerjasama dengan bagian keuangan dalam mengatur 
pelaksanaan pembayaran gaji, tunjangan, penggantian 
biaya dan pinjaman karyawan. 
g) Menganalisis laporan-laporan berkala serta mengambil 
langkah-langkah perbaikan yang diperlukan 
16) Staf Administrasi SDM 
Tugas dan tanggung jawab: 
a) Membantu dan mempersiapkan proses penyeleksian 
pegawai baru. 
b) Membuat daftar presensi dan menghitung hari masuk 
karyawan dan direktur. 
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c) Membagikan formulir penilaian dan lembur setiap bulan 
pada masing-masing bagian. 
d)  Membuat tunjangan komunikasi karyawan berdasarkan 
hasil penilaian karyawan setiap bulan,  
e) Mengajukan usulan karyawan berprestasi berdasarkan hasil 
penilaian. 
f)   Memproses dan mengajukan kenaikan golongan. 
g) Administrasi cuti karyawan dan membuat tunjangan cuti 
karyawan setiap bulan. 
h) Input hasil perhitungan presensi karyawan, lembur, 
potongan koperasi dan potongan perusahaan. 
i)   Input perubahan data karyawan yang meliputi input data 
karyawan baru, perubahan data keluarga karyawan, mutasi, 
demosi, promosi, Surat peringatan, SK pengangkatan, 
perubahan pengangkatan, dll. 
j)   Menghitung gaji karyawan, pajak penghasilan (PPh 21) 
dan melaporkannya ke bagian keuangan. 
k) Menangani asuransi kesehatan karyawan, mencatat 
kepesertaan karyawan baru, karyawan keluar dalam 
Jamsostek, THT dan menghitung preminya. 
l)   Melayani karyawan dalam kaitannya dengan lingkup tugas 
dan jabatan. 
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m) Menerima tamu dari luar yang berhubungan langsung 
dengan SDM. 
n) Melaksanakan fungsi administrasi mengelola penerimaan 
semua surat masuk, surat edaran dan arsip-arsip milik 
perusahaan. 
o) Input surat tugas dan surat ijin. 
p) Disposisi surat permohonan megang, penelitian untuk tugas 
akhir mahasiswa. 
q) Membuat dan mencatatkan surat keluar.   
17) Kasir 
Tugas dan tanggung jawab : 
a) Mengikuti perkembangan kebijakan dan peraturan serta 
prosedur yang dikeluarkan oleh manajer keuangan dan 
mempersiapkan Surat Perintah Menerima Uang (SPMU). 
b) Mengatur dan menjamin kelancaran penerimaan setoran-
setoran baik berupa uang tunai,cek,gio bilyet dari bagian 
kredit meupun pembayar langsung. 
c) Membayar semua pengeluaran-pengeluaran perusahaan 
berupa tunai maupun cek/giro setelah semua dokumen 
pendukungnya ditandatangani pejabat yang berwenang. 
d) Memeriksa serta memaksikan kebenaran perhitungan uang 
sesuai yang tercantum dalam bukti setoran dan uang yang 
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dikeluarkan dari kas dengan jumlah yang tercantum dalam 
bukti-bukti pembayaran. 
e) Bertanggung jawab atas keamanan dan kebenaran saldo 
kas dan surat berharga lainnya. 
f)   Membuat laporan kas harian dan menyampaikannya pada 
manager keuangan. 
g) Membuat dan mengirimkan semua slip atau bukti 
penbayaran maupun  penerimaan uang ke staf keuangan 
untuk di bukukan. 
h) Membuat laporan penerimaan uang langsung atau transfer 
untuk bagian kredit sebagai informasi untuk memutakhirkan 
laporan saldo umur untuk bagian kredit sebagai informasi 
untuk memutakhirkan laporan saldo umur piutang. 
i)   Mencatat setiap pengeluaran melalui kas kecil kedalam 
buku kas besar. 
j)   Menjaga disiplin kerja dan melaksanakan tugas-tugas 
lainnya yang ditetapkan oleh Kabag Keuangan. 
18) Staf Penagihan 
Tugas dan tanggung jawab 
a) Melaksanakan administrasi penagihan piutang perusahaan  
b) Mengatur dan melaksanakan penagihan-penagihan piutang 
perusahaan secara teratur berdasarkan jadwal penagihan 
yang ditentukan. 
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c) Mengadakan kerja sama dengan Bagian Iklan dan Bagian 
Sirkulasi dalam hal penagihan piutang- piutang perusahaan 
terutama dalam  penagihan- penagihan yang sudah 
melampaui jatuh tempo. 
d) Membuat dan menyusun laporan-laporn periodik mengenai 
kegiatan dan perkembangan dari seksi penagihan untuk 
disampaikan kepada Manager Keuangan. 
e) Membantu Manager Keuangan dalam menyusun recana 
kerja dan anggaran tahunan untuk penagihan piutang. 
f) Menjaga disiplin kerja dan melaksanakan tugas-tugas 
lainnya yang ditetapkan oleh Manager Keuangan. 
19) Manajer Umum 
Tugas dan tanggung jawab 
a) Memimpin, mengtur serta mengawasi semua kegiatan yang 
berada di bawah pengawasannya. 
b) Mengembangkan dan mengusulkan kepada Pemimpin 
Perusahaan atas rencana dan program untuk memperbaiki 
pelayanan umum dan perusahaan. 
c) Bertanggung jawab atas penyediaan kebutuhan bahan 
dasar penerbitan, sepeti kertas dan barang pracetak serta 
barang kebutuhan lainnya, 
d) Mengkoordinasikan dengan bagian lain mengenai 
pemeliharaan kebersihan kantor, penggunaan dan 
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pemeliharaan kendaraan, perlengkapan kantor dan 
pelayanan umum lainnya. 
e) Menyusun laporan periodik mengenai semua kegiatan dan 
perkembangan bagian umum untuk disampaikan kepada 
Pimpinan Perusahaan. 
f)   Menjaga disiplin kerja dan secara periodik menilai prestasi 
kerja bawahannya. 
20) Staf Rumah Tangga 
Tugas dan tanggung jawab 
a) Mengatur dan mengawasi semua kegiatan yang berada di 
bawah pengawasannya. 
b) Melayani kelancaran operasional peralatan- peralatan milik 
perusahaan seperti penggunaan mesin foto copy, telepon, 
telex, listrik dan peralatan lainnya. 
c) Memberikan pelayanan terhadap karyawan untuk 
kebutuhan fisik seperti makan,minum dan mengawasi 
pelaksanaan kegiatan di kantin atau dapur. 
d) Melaksanakan tugas kebersihan seluruh lingkungan dalam 
dan luar kantor termasuk perlatan- peralatan kantor. 
e) Menjaga disiplin kerja dan melaksanakan tugas- tugas 
lainnya yang ditetapkan oleh manager umum. 
21) Kurir 
Tugas dan tanggung jawab: 
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a) Mengantar barang- barang/surat yang perlu dikirim agar 
sampai di tempat tujuan. 
b) Bertanggung jawab atas urusan keluar untuk pengantar 
surat, bank, dan keperluan-keperluan lain yang sifatnya 
keluar.  
c)  Melaporkan dan menyerahkan bukti kwitansi dan bukti 
pengiriman lainnya kepada Manager Umum atau bagian 
keuangan atau bagian lain yang terkait. 
d) Menjaga disiplin kerja dan melaksanakan  tugas- tugas 
lainnya yang ditetapkan oleh manager umum. 
22) SATPAM 
Tugas dan tanggung jawab 
a) Mengawasi dan menerima tamu kantor dan berhak 
menanyakan maksud dan tujuan kunjungan tamu. 
b) Mengetahui dan mencatat kejadian fisik di kantor  
c) Membuat laporan serah terima setiap pergantian satpam 
pada buku laporan. 
d) Mengontrol secara teratur kondisi sekeliling ruang dan 
kantor serta ikut mengawasi penggunaan peralatan 
listrik/elektronik yang ada. 
e) Mengontrol absensi setiap hari untuk karyawan yang tidak 
masuk pada hari tersebut agar dimintakan keterangan 
kepada personalia. 
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f)   Mengunci setiap pintu ruangan setelah jam kerja selesai 
dan mengontrolnya. 
g)  Menjaga disiplin kerja dan melaksanakan  tugas- tugas 
lainnya yang ditetapkan oleh manager umum dan 
personalia. 
23) Staf Teknisi 
Tugas dan tanggung jawab 
a) Menunjang lelancaran kerja, baik di bidang redaksi maupun 
bidang perusahaan dengan jalan memelihara dan menjaga 
kelancaran perangkat keras yang dimiliki perusahaan. 
b) Bekerja sama dengan bagian jaringan dalam melakukan 
perawatan peralatan keras dan lunak yang ada di kantor. 
c) Menjaga disiplin kerja dan melaksanakan  tugas- tugas 
lainnya yang ditetapkan oleh manager umum. 
24) Sekretariat Perusahaan 
Tugas dan tanggung jawab: 
a) Menerima tamu serta membantu untuk menghubungkan 
dengan pihak yang berkepentingan. 
b) Bertanggung jawab atas penyimpanan dan pemeliharaan 
surat-surat dan dokumen-dokumen penting lain yang 
berhubungan dengan kegiatan Pemimpin Perusahaan. 
c) Menerima telepon masuk dan mencatat telepon keluar atau 
interlikoal dari karyawan. 
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d) Membuat surat-surat, menyimpan file-nya yang 
berhubungan dengan kepentingan perusahaan. 
e) Menjaga disiplin kerja dan melaksanakan  tugas- tugas 
lainnya yang ditetapkan oleh pemimpin perusahaan 
manager umum baik yang berkaitan dengan hubungan 
luar/masyarakat dan kontak dengan instansi atau lembaga 
lain. 
25) Staf Hukum 
Tugas dan tanggung jawab 
a) Melaksanakan tugas-tugas yang terkait dengan persoalan 
hukum baik yang bersifat intern (kekaryawanan,hubungan 
antara karyawan-perusahaan atau sebaliknya) Maupun 
ektsern (melakukan tindakan hukum atas nama perusahaan 
dengan pihak lain). 
b) Memelihara dan menyimpan berkas dokumen hukum milik 
perusahaan. 
c) Memberikan masukan atau pertimbangan hukum ke 
manajemen berkaitan dengan konyak perusahaan dengan 
perusahaan lain, mengenai kerjasama promosi, iklan, 
keredaksian, kekaryawanan dan termasuk kebijakan yang 
akan ditempuh manajemen, baik yang bersifat keluar 
maupun ke dalam. 
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d) Mewakili direksi ke pengadilan apabila ada persoalan 
hukum yang melibatkan perusahaan.    
26) Resepsionis 
Tugas dan tanggung jawab 
a) Menerima tamu serta membantu untuk menghubungkan 
dengan pihak yang berkepentingan. 
b) Menerima telepon masuk dan mencatat telepon keluar atau 
interlikoal dari karyawan. 
c) Bertanggung jawab atas surat masuk dan mendistribusikan 
ke bagian yang dituju. 
d) Menjaga disiplin kerja dan melaksanakan tugas-tugas lain 
yang ditetapkan pemimpin perusahaan dan Manajer SDM , 
baik yang berkaitan dengan hubungan luar/masyarakat 
ataupun antar bagian dalam perusahaan. 
27) Kepala Bagian Jaringan (EDP) 
Tugas dan tanggung jawab 
a) Menunjang kelancaran kerja baik di bidang redaksi maupun 
perusahaan dengan jalan menyediakan serta pemeliharaan 
sistem komputer . 
b) Membantu perbaikan serta pengembangan teknologi yang 
sesuai dengan kebutuhan perusahaan. 
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c) Membantu memberikan rekomendasi pengembangan 
teknologi perusahaan teutama yang berhubungan dengan 
perangkat lunak. 
d) Melakukan tugas-tugas lain yang ditetapkan oleh Pemimpin 
Perusahaan dan Manajer terkait. 
e)  Menjaga disiplin kerja dan melaksanakan tugas-tugas lain 
yang ditetapkan pemimpin perusahaan. 
f) Secara berkala menilai prestasi kerja bawahannya menurut 
ketentuan perusahaan.  
5. Pengelola harian Umum Solopos 
Untuk mendelegasikan tugas dan wewenang tiap-tiap karyawan, perlu 
adanya penentuan job description atau deskripsi jabatan. Dengan adanya deskripsi 
jabatan maka akan jelas fungsi, tugas, tanggung jawab, dan wewenang serta 
hubungan lini antara atasan dengan bawahan dari masing-masing jabatan pada 
setiap divisi. Adapun ringkasan pekerjaan dan tanggung jawab dari masing- masing 
jabatan adalah sebagai berikut : 
B. Laporan Magang Kerja 
1. Pengertian Magang Kerja 
Magang kerja adalah kegiatan penunjang perkuliahan yang dilaksanakan 
oleh mahasiswa dengan diterjunkan secara langsung ke duina kerja untuk melihat 
secara langsung penerapan dari berbagai teori yang telah dipelajari dalam bangku 
kuliah. Sasaran magang kerja adalah usaha kecil dan menengah, kopoerasi, instansi 
pemerintah / swasta dan kelompok masyarakat yang sekiranya berhubungan dengan 
teori yang telah dipelajari oleh mahasiswa.  
Tujuan Magang Kerja  
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a. Tujuan Umum 
1) Untuk menyelaraskan antara pencapaian pembelajaran dikampus dengan 
dinamika pekerjaan di masyarakat. 
2) Untuk meningkatakan kualitas lulusan yang memiliki kompetensi dan daya 
saing. 
1. Tujuan Khusus 
1) Memberdayakan mahasiswa dan meningkatkan wawasan pekerjaan melalui 
pengalaman kerja. 
2) Melatih mahasiswa memasukii dunia kerja dan pengayaan wawasan 
pekerjaan. 
3. Manfaat Magang 
1. Meningkatkan kualitas para lulusan. 
2. Mempermudah dalam penulisan tugas akhir. 
3. Mahasiswa memperoleh sertifikat magang kerja. 
4. Pelaksanaan Magang Kerja 
a. Waktu dan Tempat Pelaksanaan Magang Kerja 
Jangka waktu : Tanggal 5 januari – 21 maret 2009 
Tempat  : PT. Aksara Solopos 
b. Kegiatan Magang Kerja 
Kegiatan magang kerja dilaksanakan 2 bulan lebih 2 minggu dengan 
penempatan magang kerja di bagian EO. Kegiatan magang kerja di PT. Aksara 
Solopos dilaksanakan setiap 6 hari dalam seminggu dengan rincian waktu 
sebagai berikut : 
Senin – jum’at  : pukul 08.00 – 16.00 
Sabtu   : pukul 08.00 – 13.00 
Istirahat siang  : pukul 12.00 – 13.00 
5. Rincian Kegiatan Magang Kerja 
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Kegiatan magang kerja yang berlangsung selama 2 bulan lebih 2 minggu dibagian 
EO antara lain sebagai berikut : 
a. Bulan Januari  
 
Tabel 3.1 





















Memperkenalkan diri kepada manajer dan staf dibagian EO. 
Mengamati tugas-tugas yang dikerjakan dibagian EO. 
Membantu menyebarkan proposal untuk kegiatan event funbike bumiputera 
di beberapa kota. 
Memfollow up perusahaan yang menerima proposal untuk event funbike 
bumiputera. 
Memfotocopy dokumen-dokumen EO. 
Ikut membantu mempersiapkan dokumen guna ikut pelelangan event 
peresmian bandara adi sumarmo. 
Mencarikan surat perjanjian antara PT. Aksara Solopos dengan beberapa 
konsumen yang menggunakan jasa EO Solopro. 
Mengambil Koran tiap pagi. 
Mengefax data ke Pertamina Jakarta. 
Menerima telepon 
Mengetik surat pengantar sponsor. 
Order barang kebagian umum. 
Mengetik alamat-alamat perusahaan dan instansi  
Menyebarkan flyer di beberapa lokasi yang strategis. 
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15 Mobile ke beberapa peusahaan. 
 
b. Bulan Februari 
Tabel 3.2 




















Menelepon kembali perusahaan atau instansi yang telah diberi proposal. 
Menjadi ticketing untuk event seminar “Quantum Leap” 
Droping tiket seminar ke tiket box yang telah ditunjuk sebelumnya oleh PT. 
Aksara Solopos. 
Melakukan penjualan tiket seminar secara kolektif. 
Menelepon tiket box –tiket box untuk mengetahui sejauh mana penjualan 
tiket seminar. 
Menyebarkan flyer yang berkaitan dengan acara seminar. 
Membantu membuat desain proposal oriflmae beauty fair 2009. 
Merekap data penjualan tiket seminar “Quantum leap”. 
Melaporkan rekap penjulan tiket seminar kepada manajer EO. 
Membantu mengumpulkan materi untuk desain event pembukaan bandara 
Adi sumarmo. 
Membantu persiapan event pembukaan bandara Adi sumarmo. 
Mempersiapkan property yang nantinya digunakan untuk event. 
Memotong dan mempersiapkan undangan untuk tamu dalam peresmian 
bandara Adi sumarmo. 
c. Bulan Maret 
Tabel 3.3 











Meninjau stage untuk acara eksekusi event peresmian bandara. 
Membantu loading tim produksi di bandara Adi sumarmo. 
Membantu membuat reporting untuk acara peresmian bandara untuk 
diserahkan kepada pihak Angkasa Pura I. 
Membantu persiapan event pembukaan kantor indomaret di Yogyakarta. 
Membantu persiapan event Java funbike dan Harjo funbike. 
 
6. Kesimpulan Magang Kerja 
Berdasarkan rincian kegiatan magang kerja pada tabel diatas yang 
dilaksanakan selama kurun waktu 2 bulan lebih 2 minggu, meskipun singkat namun 
banyak memberikan pengalaman dan pengetahuan bagi penulis. Selain pengalaman 
kerja dan pengetahuan terdapat beberapa temuan yang menyangkut sekitar 
pembahasan penelitian.  
C. Analisis Data 
Penelitian ini dilakukan terhadap konsumen pembeli surat kabar Solopos secara 
eceran maupun yang sudah berlanggan sejak tahun 2007 dengan komposisi kategori 
responden pembaca yang membeli secara eceran sejumlah 60 responden dan 
komposisi pelanggan sejumlah 40 responden, yaitu dengan menyebarkan kuesioner 
kepada 100 responden dengan tingkat pengembalian juga sebanyak 100 lembar 
kuesioner, maka diperoleh data-data sebagai berikut : 
1. Analisis Karakteristik Responden 
a) Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Karakteristik responden dalam penelitian ini dapat di kelompokkan 
berdasarkan jenis kelamin (laki-laki dan perempuan). Hal ini dimaksudkan untuk 
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mengetahui seberapa banyak kosnumen yang membaca surat kabar Solopos 
berdasarkan jenis kelaminnya. 
Tabel 3.4 
Karakteristik responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 







Jumlah 100 100 % 
Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Berdasarkan table 3.4 diatas dapat di ketahui bahwa dari 100 responden 
yang diambil sebagai sampel, terdapat sebanyak 68 responden (68%) berjenis 
kelamin laki-laki dan sisanya sebanyak 32 responden (32%) adalah perempuan. 
Hal ini menunjukkan bahwa pembeli secara eceran maupun yang berlangganan 
surat kabar Solopos sejak tahun 2007 mayoritas berjenis kelamin laki-laki. 







Diagram Jenis kelamin Responden 
 
b) Karakteristik Responden Berdasarkan Usia   
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Karakteristik responden berdasarkan usia dapat diuraikan dalam bentuk 
tabel sebagai berikut : 
 
 Tabel 3.5 
 Karakteristik responden Berdasarkan Usia 
 
Usia (Th) Frekuensi Persentase (%) 
20 – 29 tahun 
30 – 39 tahun 
40 – 49 tahun 









Jumlah 100 100 % 
      Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Berdasarkan tabel 3.5 diatas dapat dijabarkan bahwa jumlah konsumen 
pembeli surat kabar Solopos baik secara eceran maupun yang berlangganan 
sejak tahun 2007 yang berusia 20 – 29 th berjumlah 26 orang (26%), untuk yang 
berusia 30 – 39 th berjumlah 30 orang (30%), yang berusia 40 – 49 th berjumlah 
32 orang (32%) dan yang berusia diatas 50 th berjumlah 12 orang (20%). 
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen pembeli surat 
kabar Solopos baik secara eceran maupun yang berlangganan sejak tahun 2007 
kebanyakan masih dalam kelompok usia produktif (40 – 49 th). Hal ini masih 
sejalan dengan target pasar bahwa dalam usia yang masih produktif, kebutuhan 
dan keinginan konsumen dalam memperoleh layanan informasi dan berita terkini 
sangat diperlukan untuk mengetahui keadaan disekitar lingkungannya. Dari tabel 






20 - 29 th
30 - 39 th
40 - 49 th
> 50 tahun
 
   Gambar  3.4 
  Diagram Usia Responden 
c) Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
Karakteristik responden berdasarkan pendidikan terakhir dalam 
penelitian ini dapat diklasifikasikan sebagai berikut : 
Tabel 3.6 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
 



















Jumlah 100 100 % 
Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Berdasarkan tabel 3.6 diatas dapat disimpulkan bahwa dari 100 
responden yang disurvei mayoritas jumlah responden yang membeli surat kabar 
Solopos baik secara eceran maupun yang berlangganan sejak tahun 2007 
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adalah orang yang berpendidikan cukup, karena kebanyakan responden 
memiliki pendidikan terakhir/ tamatan SMA, yaitu 37 orang (37%), kemudian 
diikuti tamatan Sarjana sebanyak 33 orang (33%), tamatan Diploma sebanyak 
15 orang (15%), tamatan SMP sebanyak 7 orang (7%), tamatan Pasca Sarjana 
sebanyak 5 orang (5%), dan yang terakhir responden yang memiliki pendidikan 
terakhir tamatan SD sebanyak 5 orang (3%). Berdasarkan tabel diatas dapat 













     Gambar 3.5 
   Diagram Pendidikan Terakhir Responden  
d) Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan  
Karakteristik responden berdasarkan jenis pekerjaan dalam penelitian ini 
dimaksudkan untuk mengetahui jenis/variasi pekerjaan responden pembeli surat 
kabar Solopos secara eceran maupun yang berlangganan sejak tahun 2007. 
     Tabel 3.7 
  Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan 
 
Pekerjaan Frekuensi Persentase (%) 
Wiraswasta 28 28 % 
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Pegawai swasta 

















Jumlah 100 100 % 
Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Berdasarkan tabel diatas sebagian besar jumlah responden pembeli 
surat kabar Solopos yang memiliki pekerjaan sebagai Wiraswasta sebanyak 28 
orang (28%). hal ini sesuai atau sejalan dengan target pasar PT. Aksara Solopos 
sendiri, karena orang yang memiliki pekerjaan sebagai wiraswasta 
membutuhkan informasi yang lebih banyak untuk kelangsungan di usahanya. 
Responden yang memiliki pekerjaan sebagai pegawai swasta sebanyak 22 
orang (22%), pegawai negeri sipil sebanyak 15 orang (15%), pedagang 
sebanyak 12 orang (12%), TNI/POLRI sebanyak 8 orang (8%), petani sebanyak 
3 orang (3%), dan yang terakhir memiliki pekerjaan lain-lain (Mahasiswa, 
pengangguran) adalah sebanyak 12 orang (12%). Dari tabel 3.7 dapat pula 
















Diagram Jenis Pekerjaan Responden 
 
berdasarkan hasil survei dari 100 orang responden dengan 
menggunakan rumus persentase, dapat diambil kesimpulan gambaran deskripsi 
responden, bahwa mayoritas responden yang menjadi sampel dalam berjenis 
kelamin laki-laki dengan persentase sebesar 68%, untuk karakteristik responden 
berdasarkan usia mayoritas responden memiliki usia sekitar 40-49 tahun dengan 
persentase sebesar 32%, kemudian untuk karakteristik responden berdasarkan 
pendidikan terakhir dalam penelitian ini mayoritas respondennya adalah tamatan 
SMA dengan persentase sebesar 37%, dan yang terakhir berdasarkan 
karakteristik jenis pekerjaan mayoritas respondennya memiliki pekerjaan sebagai 
wiraswasta dengan persentase sebesar 28%. Dari hasil kesimpulan gambaran 
deskripsi responden secara umum diatas dapat dijadikan segmentasi pasar yang 
dapat digunakan bagi surat kabar Solopos. 
 
2. Analisis Variabel 4P (Product, Price, Place, Promotion) 
 Pada bagian ini akan diuraikan tentang bagaimana tanggapan responden 
mengenai faktor 4P (Product, Price, Place, Promotion) terhadap surat Kabar 
Solopos. Tanggapan reponden mengenai 4P (Product, Price, Place, Promotion) ini 
nantinya akan dikelompokkan berdasarkan skala likert 5 poin yang akan di analisis 
dan ditampilkan dalam bentuk gambar.  
a) PRODUCT (PRODUK) 
Produk dalam penelitian ini diklasifikasikan menjadi 4 item pertanyaan 
yaitu keragaman berita, keakuratan berita dan kelengkapan rubrik surat kabar 
Solopos, penyajian berita aktual dan terkini, dan ketebalan halaman berita surat 




Keragaman Berita Surat Kabar Solopos 
 































 Total 100  380 100 
    Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Rata-rata =   380  = 3,8 
       100 
Hasil tabel 3.8 diatas dapat menunjukkan mayoritas responden setelah 
melakukan pembelian surat kabar Solopos mempunyai tanggapan baik dalam 
hal keragaman berita yang disajikan surat kabar Solopos. Hal ini ditunjukkan 
dengan 62 dari 100 orang yang disurvei menyatakan ‘baik’ atas item keragaman 
berita. Nilai rata-rata responden surat kabar Solopos pada tingkatan ini adalah 
3,8. Dengan menggunakan rentangan  skala likert nilai rata-rata ini dikategorikan 
baik. Letak nilai rata-rata ini dapat di lihat pada gambar skala likert dibawah ini: 
                                      3,8 
 
 
                 1,00             1,80             2,60             3,40           4,20             5,00 
    
Gambar 3.7 
Tanggapan Responden Terhadap Keragaman berita Surat kabar Solopos 
   
 Tabel 3.9 
Jelek Cukup Baik Sangat Baik Sangat Jelek 
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   Item 2 
Keakuratan Berita dan Kelengkapan rubrik Surat Kabar Solopos 
 































 Total 100  362 100 
    Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Rata-rata =   362  = 3,62 
       100 
Kesimpulan tabel 3.9 dapat diketahui bahwa mayoritas responden 
menyatakan ‘baik’ sebanyak 47 orang (47%) dalam hal tanggapan terhadap 
keakuratan berita dan kelengkapan rubrik surat kabar Solopos. Hal ini berarti 
pembeli surat kabar Solopos setelah membeli surat kabar Solopos menganggap 
baik terhadap  item keakuratan berita dan kelengkapan rubrik surat kabar 
Solopos. Nilai rata-rata responden surat kabar Solopos pada tingkatan ini adalah 
3,62. Dengan menggunakan rentangan  skala likert nilai rata-rata ini 




                                             3,62  
 
 
                 1,00             1,80             2,60             3,40           4,20             5,00 
Jelek Cukup Baik Sangat Baik Sangat Jelek 
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     Gambar 3.8 
Tanggapan Responden Terhadap  Keakuratan Berita dan Kelengkapan 




 Tabel 3.10 
 Item 3 
 Penyajian Berita Aktual dan Terkini 
 































 Total 100  393 100 
    Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
 
Rata-rata =   393  = 3,93 
       100 
 
Hasil tabel diatas menunjukkan bahwa dari 100 orang 
responden yang disurvei, mayoritas responden sebesar 54 
orang (54%) menunjukkan sikap ‘setuju’. Artinya dalam 
pembelian surat kabar Solopos, sebagian besar konsumen 
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menganggap berita yang disajikan surat kabar Solopos aktual 
dan terkini (up to date). Dengan menggunakan skala likert maka 
nilai rata-rata responden surat kabar Solopos pada tingkatan ini 
adalah 3,93 yang termasuk dalam kategori baik. Letak nilai rata-
rata ini dapat dilihat pada gambar skala likert dibawah ini:   
                               3,93  
 
 
1,00             1,80             2,60             3,40           4,20             5,00 
  Gambar 3.9 




                Tabel 3.11 
 Item 4 
 Ketebalan Halaman Berita Surat Kabar Solopos 
 































 Total 100  320 100 
    Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Rata-rata =   320  = 3,2 
Jelek Cukup Baik Sangat Baik Sangat Jelek 
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       100 
 
Berdasarkan tabel 3.11 diatas dapat dilihat bahwa 
mayoritas responden berjumlah 46 orang (46%) menyatakan 
sikap netral dalam hal tanggapan tehadap ketebalan halaman 
berita surat kabar Solopos. Hal ini berarti bahwa konsumen 
membeli surat kabar Solopos tidak begitu terpengaruh terhadap 
ketebalan halaman berita surat kabar Solopos. Dengan 
menggunakan skala likert maka nilai rata-rata responden surat 
kabar Solopos pada tingkatan ini adalah 3,2 yang termasuk 
dalam kategori cukup. Letak nilai rata-rata ini dapat dilihat pada 
gambar skala likert dibawah ini: 
                      3,2  
 
 
1,00             1,80             2,60             3,40           4,20             5,00 
   Gambar 3.10 
 Tanggapan Konsumen Terhadap Ketebalan Halaman Berita surat Kabar 
Solopos 
 
b) PRICE  (HARGA) 
Dalam penelitian ini, harga diklasifikasikan menjadi dua item pertanyaan 
yang meliputi harga eceran surat kabar Solopos dan harga berlangganan surat 
kabar Solopos. klasifikasi dari item harga dapat dilihat dalam tabel berikut : 
                Tabel 3.12 
Jelek Cukup Baik Sangat Baik Sangat Jelek 
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     Item 1 
 Harga Eceran Surat Kabar Solopos 
 































 Total 100  321 100 
    Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Rata-rata =   321  = 3,21 
       100 
 
Hasil analisis tabel 3.12 dapat diketahui dari jumlah 100 orang yang 
disurvei, mayoritas responden menunjukkan sikap ‘netral’ pada harga eceran 
surat kabar Solopos. Hal ini berarti bahwa konsumen membeli surat kabar 
Solopos tidak begitu terpengaruh terhadap harga eceran surat kabar Solopos 
yang ditetapkan oleh PT. Aksara Solopos. Dengan menggunakan skala likert 
maka nilai rata-rata responden surat kabar Solopos pada tingkatan ini adalah 
3,21 dan termasuk kategori cukup. Letak nilai rata-rata ini dapat di lihat pada 




                        3,21  
 
 
Jelek Cukup Baik Sangat Baik Sangat Jelek 
 81 
1,00             1,80             2,60             3,40           4,20             5,00 
   Gambar 3.11 




               Tabel 3.13 
              Item 1 
 Harga Berlangganan Surat Kabar Solopos 
 































 Total 100  313 100 
    Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Rata-rata =   313  = 3,13 
       100 
 
Hasil analisis tabel 3.13 dapat diketahui dari jumlah 100 orang yang 
disurvei, mayoritas responden menunjukkan sikap ‘netral’ pada harga 
berlangganan surat kabar Solopos. Hal ini berarti, bahwa konsumen membeli 
surat kabar Solopos tidak begitu terpengaruh terhadap harga langganan surat 
kabar Solopos yang ditetapkan oleh PT. Aksara Solopos. Dengan menggunakan 
skala likert maka nilai rata-rata responden surat kabar Solopos pada tingkatan ini 
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adalah 3,13 dan termasuk kategori cukup. Letak nilai rata-rata ini dapat di lihat 




                     3,13  
 
 
1,00             1,80             2,60             3,40           4,20             5,00 
 Gambar 3.12 
 Tanggapan Responden Terhadap Harga Berlangganan Surat Kabar 
Solopos 
 
c) PLACE (TEMPAT} 
Tempat pembelian / distribusi dari surat kabar Solopos dalam penelitian 
ini dapat diklasifikasikan menjadi tiga item, yaitu banyaknya loper yang menjual 
surat kabar Solopos, kemudahan mendapatkan surat kabar Solopos, dan 
banyaknya agen yang menjual surat kabar Solopos. Klasifikasi dari item tempat 
dapat dilihat pada tabel berikut : 
               Tabel 3.14 
              Item 1 
 Banyaknya Loper Penjual Surat Kabar Solopos 
 

































 Total 100  383 100 
    Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Rata-rata =   383  = 3,83 
       100 
 
Hasil tabel diatas menunjukkan bahwa dari 100 orang responden yang 
disurvei, mayoritas responden sebesar 52 orang (52%) menunjukkan sikap 
‘setuju’. Artinya dalam pembelian surat kabar Solopos, sebagian besar 
konsumen menganggap loper penjual surat kabar Solopos banyak. Dengan 
menggunakan skala likert maka nilai rata-rata responden surat kabar Solopos 
pada tingkatan ini adalah 3,83 dan termasuk kategori baik. Letak nilai rata-rata 
ini dapat di lihat pada gambar skala likert dibawah ini: 
          3,83  
 
 
1,00             1,80             2,60             3,40           4,20             5,00 
   Gambar 3.13 
Tanggapan Responden Terhadap Banyaknya Loper Penjual Surat Kabar 
Solopos 
 
                Tabel 3.15 
              Item 2 
 Kemudahan mendapatkan Surat Kabar Solopos 
 
NO Jawaban f x fx % 
































 Total 100  369 100 
    Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Rata-rata =   369  = 3,69 
       100 
 
Mayoritas responden pada tabel 3.15 yang menunjukkan jawaban 
‘setuju’ sebanyak 51 orang (51%). Hal ini berarti pembeli surat kabar Solopos 
mempertimbangkan item kemudahan dalam mendapatkan surat kabar Solopos. 
Dengan menggunakan skala likert maka nilai rata-rata responden surat kabar 
Solopos pada tingkatan ini adalah 3,69 dan termasuk kategori baik. Letak nilai 
rata-rata ini dapat di lihat pada gambar skala likert dibawah ini: 
     3,69  
 
 
1,00             1,80             2,60             3,40           4,20             5,00 
   Gambar 3.14 




          Tabel 3.16 
              Item 3 
Jelek Cukup Baik Sangat Baik Sangat Jelek 
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 Banyaknya Agen yang Menjual Surat Kabar Solopos 
 































 Total 100  361 100 
    Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Rata-rata =   361  = 3,61 
       100 
 
Hasil kesimpulan tabel 3.16 diatas, dapat diketahui bahwa dari 100 
orang responden yang disurvei, 51 orang (51%) menunjukkan sikap ‘setuju’. Hal 
ini berarti bahwa banyak agen yang menjual surat kabar Solopos, konsumen 
semakin mudah mendapatkan surat kabar Solopos selain lewat loper Koran.  
Dengan menggunakan skala likert maka nilai rata-rata responden surat kabar 
Solopos pada tingkatan ini adalah 3,61 dan termasuk kategori baik. Letak nilai 
rata-rata ini dapat di lihat pada gambar skala likert dibawah ini :  
     3,61  
 
 
1,00             1,80             2,60             3,40           4,20             5,00 
   Gambar 3.15 
 Tanggapan Responden Terhadap Banyaknya Agen yang  
 Menjual Surat kabar Solopos 
 
Jelek Cukup Baik Sangat Baik Sangat Jelek 
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d) PROMOTION (PROMOSI) 
Promosi dari surat kabar Solopos dalam penelitian ini diklasifikasikan 
menjadi tiga item, antara lain : iklan surat kabar Solopos melalui televisi lokal, 
promosi surat kabar Solopos melalui radio, spanduk dan menjadi sponsor event, 
iklan surat kabar Solopos melalui radio Solopos FM. Klasifikasi item promosi dari 
surat kabar Solopos dapat dilihat pada tabel sebagai berikut :  
      Tabel 3.17 
          Item 1 
Iklan Surat Kabar Solopos Melalui Televisi Lokal 
 































 Total 100  307 100 
    Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Rata-rata =   307  = 3,07 
       100 
 
Berdasarkan tabel 3.17 menunjukkan bahwa mayoritas responden 
memberikan tanggapan  netral akan iklan surat kabar Solopos ditayangkan di 
televisi lokal. Hal ini dapat diketahui dari 100 orang responden yang disurvei, 47 
orang responden (47%) menyatakan ‘netral’ terhadap item iklan surat kabar 
Solopos melalui media televisi lokal. Dengan menggunakan skala likert maka 
nilai rata-rata responden surat kabar Solopos pada tingkatan ini adalah 3,07 dan 
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termasuk kategori cukup. Letak nilai rata-rata ini dapat di lihat pada gambar 
skala likert dibawah ini :  
         3,07  
 
 
1,00             1,80             2,60             3,40           4,20             5,00 
Gambar 3.16 




      Tabel 3.18 
          Item 2 
     Iklan Surat Kabar Solopos Melalui Radio, Spanduk dan Menjadi    Sponsor 
Event. 
 































 Total 100  380 100 
    Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Rata-rata =   380  = 3,80 
       100 
 
Jelek Cukup Baik Sangat Baik Sangat Jelek 
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Tabel 3.18 diatas dapat menunjukkan mayoritas responden memberikan 
tanggapan baik terhadap promosi yang dilakukan surat kabar Solopos melalui 
radio, spanduk, dan menjadi sponsor event. Hal ini dapat ditunjukkan dengan 43 
orang responden dari 100 orang responden yang disurvei menyatakan ‘baik’ atas 
item promosi surat kabar Solopos melalui media radio, spanduk, dan menjadi 
sponsor event. Dengan menggunakan skala likert maka nilai rata-rata responden 
surat kabar Solopos pada tingkatan ini adalah 3,80 dan termasuk kategori baik. 
Letak nilai rata-rata ini dapat di lihat pada gambar skala likert dibawah ini :  
              3,8  
 
 
1,00             1,80             2,60             3,40           4,20             5,00 
Gambar 3.17 
Tanggapan Responden Terhadap Promosi Surat Kabar Solopos Melalui Radio, 
Spanduk, dan Menjadi Sponsor Event. 
 
      Tabel 3.19 
        Item 3 
  Iklan Surat Kabar Solopos Melalui Radio Solopos FM 
 































 Total 100  304 100 
    Sumber : Data primer yang diolah, 2009 
Jelek Cukup Baik Sangat Baik Sangat Jelek 
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Rata-rata =   304  = 3,04 
       100 
 
Berdasarkan tabel 3.19 menunjukkan bahwa mayoritas responden 
memberikan tanggapan netral akan iklan surat kabar Solopos disiarkan melalui 
radio Solopos FM. Hal ini dapat diketahui dari 100 orang responden yang 
disurvei, 40 menyatakan ‘netral’ terhadap item iklan surat kabar Solopos melalui 
media radio Solopos FM. Dengan menggunakan skala likert maka nilai rata-rata 
responden surat kabar Solopos pada tingkatan ini adalah 3,04 dan termasuk 
kategori cukup. Letak nilai rata-rata ini dapat di lihat pada gambar skala likert 
dibawah ini :  
          3,04  
 
 
1,00             1,80             2,60             3,40           4,20             5,00 
Gambar 3.18 





D. Pembahasan Masalah 
Berdasarkan hasil analisis dari data-data tabel diatas mengenai tanggapan 
konsumen terhadap bauran pemasaran (product, price, place, promotion) surat kabar 
Solopos, kita dapat mengetahui hasil ringkasan nilai tertinggi (mayoritas): 
1. Produk (product) 
Jelek Cukup Baik Sangat Baik Sangat Jelek 
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 nilai rata-rata paling tinggi pada aspek  penyajian berita yang aktual dan 
terkini surat kabar Solopos dan nilai rata-rata responden surat kabar Solopos pada 
tingkatan ini adalah 3,93. Dengan menggunakan rentangan skala likert, nilai rata-rata 
ini dikategorikan baik. Hal ini dapat diartikan konsumen setelah membeli surat kabar 
Solopos mempunyai tanggapan baik terhadap aspek produk antara lain 
keanekaragaman berita, Keakuratan berita dan kelengkapan rubrik yang disajikan 
surat kabar Solopos, penyajian berita aktual dan terkini, dan yang terakhir yaitu 
ketebalan halaman surat kabar Solopos. Dibawah ini terdapat tabel yang 
menunjukkan penilaian terhadap hal tanggapan konsumen terhadap bauran 
pemasaran khususnya variabel produk: 
Tabel 3.20 
Penilaian Terhadap variabel Produk 
 
Nilai Tertinggi 
Item Pertanyaan Prosentase Kriteria 
Item 1 62% Baik 
Item 2 47% Baik 
Item 3 54% Setuju 
Item 4 46% Netral 
           Sumber : Data primer yang diolah,2009 
Hasil penilaian terhadap keempat item pertanyaan pada variabel produk 
tabel 3.20 dapat diketahui bahwa nilai tertinggi yang terdapat pada variabel produk 
terdapat pada item pertama yaitu keanekaragaman berita surat kabar Solopos dengan 
jumlah prosentase 62%. Hal ini dapat diartikan bahwa setelah konsumen melakukan 
pembelian surat kabar Solopos, konsumen mempunyai tanggapan baik terhadap 
keragaman berita yang disajikan surat kabar Solopos. dengan kata lain berarti 
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perusahaan telah berhasil menyajikan kenekaragaman berita yang dibutuhkan dan 
diinginkan oleh konsumen. 
2. harga (price) 
 Nilai rata-rata paling tinggi pada aspek  harga eceran  surat kabar Solopos 
dan nilai rata-rata responden surat kabar Solopos pada tingkatan ini adalah 3,21. 
Dengan menggunakan rentangan skala likert, nilai rata-rata ini dikategorikan cukup. 
Hal ini dapat diartikan konsumen setelah membeli surat kabar Solopos mempunyai 
tanggapan netral terhadap aspek harga antara lain harga eceran surat kabar Solopos 
dan harga berlangganan surat kabar Solopos. Dibawah ini terdapat tabel yang 
menunjukkan penilaian terhadap hal tanggapan konsumen terhadap bauran 
pemasaran khususnya variabel harga : 
Tabel 3.21 
Penilaian Terhadap variabel Harga 
 
Nilai Tertinggi 
Item Pertanyaan Prosentase Kriteria 
Item 1 53% Netral 
Item 2 44% Netral 
           Sumber : Data primer yang diolah,2009 
Kesimpulan tabel 3.21 diatas menunjukkan hasil analisis kedua item 
pertanyaan pada variabel harga. Hasil analisis tersebut dapat diketahui nilai tertinggi 
terdapat pada item pertama yaitu bahwa konsumen setelah melakukan pembelian 
surat kabar Solopos dengan harga eceran tidak menjadikan harga eceran tersebut 
sebagai bahan pertimbangan utama dalam melakukan pembelian surat kabar 
selanjutnya.  
3. Tempat (Place) 
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nilai rata-rata paling tinggi pada aspek  banyaknya loper Koran penjual surat kabar 
Solopos dan nilai rata-rata responden surat kabar Solopos pada tingkatan ini adalah 
3,83. Dengan menggunakan rentangan skala likert, nilai rata-rata ini dikategorikan 
baik. Hal ini dapat diartikan konsumen setelah membeli surat kabar Solopos 
mempunyai tanggapan setuju terhadap aspek tempat antara lain banyaknya loper 
Koran yang menjual surat kabar Solopos, kemudahan mendapatkan surat kabar 
Solopos, dan yang terkhir banyaknya agen yang menjual surat kabar Solopos. 
Dibawah ini terdapat tabel yang menunjukkan penilaian terhadap hal tanggapan 
konsumen terhadap bauran pemasaran khususnya variabel tempat : 
Tabel 3.22 
Penilaian Terhadap variabel Tempat 
 
Nilai Tertinggi 
Item Pertanyaan Prosentase Kriteria 
Item 1 52% Setuju 
Item 2 51% Setuju 
Item 3 51% Setuju 
           Sumber : Data primer yang diolah,2009 
 Tabel 3.22 terdapat hasil analisis dari ketiga item pertanyaan pada variabel 
tempat. Hasil analisis tersebut diatas dapat diketahui mayoritas responden menjawab 
setuju terhadap variabel tempat pada item kesatu yaitu banyaknya loper Koran yang 
menjual surat kabar Solopos.Dengan ini berarti perusahaan cukup sukses dengan  
sistem distribusinya, karena orang mudah mendapatkan surat kabar Solopos lewat 
loper Koran.  
4. Promosi (promotion) 
 nilai rata-rata paling tinggi pada aspek  iklan surat kabar Solopos melalui 
media radio, spanduk, dan menjadi sponsor event dan nilai rata-rata responden surat 
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kabar Solopos pada tingkatan ini adalah 3,80. Dengan menggunakan rentangan skala 
likert, nilai rata-rata ini dikategorikan baik. Hal ini dapat diartikan konsumen setelah 
membeli surat kabar Solopos mempunyai tanggapan netral terhadap aspek promosi 
antara lain iklan surat kabar Solopos melalui televisi lokal, dan iklan surat kabar 
Solopos malalui radio Solopos FM. Dibawah ini terdapat tabel yang menunjukkan 
penilaian terhadap hal tanggapan konsumen terhadap bauran pemasaran khususnya 
variabel promosi : 
Tabel 3.23 
Penilaian Terhadap variabel Promosi 
 
Nilai Tertinggi 
Item Pertanyaan Prosentase Kriteria 
Item 1 47% Netral 
Item 2 43% Baik 
Item 3 40% Netral 
           Sumber : Data primer yang diolah,2009 
 Analisis tabel 3.23 dapat diuraikan menjadi tiga item pertanyaan pada 
variabel promosi dapat diketahui nilai modus yang terdapat pada variabel promosi 
terdapat pada item pertama yaitu iklan surat kabar Solopos melalui televisi lokal. Hal 
ini dapat diartikan bahwa konsumen setelah membeli surat kabar Solopos tidak 












Berdasarkan analisis data bab III pada penelitian “Tanggapan Konsumen 
Terhadap Bauran Pemasaran Surat Kabar Solopos“, maka penulis dapat menarik 
kesimpulan sebagai berikut : 
1. berdasarkan hasil survei dari 100 orang responden dengan menggunakan rumus 
persentase, dapat diambil kesimpulan bahwa mayoritas responden yang menjadi 
sampel adalah berjenis kelamin laki-laki, untuk karakteristik responden berdasarkan 
usia mayoritas responden memiliki usia sekitar 40-49 tahun, kemudian untuk 
karakteristik responden berdasarkan pendidikan terakhir dalam penelitian ini 
mayoritas respondennya adalah tamatan SMA, dan yang terakhir berdasarkan 
karakteristik jenis pekerjaan mayoritas respondennya memiliki pekerjaan sebagai 
wiraswasta. 
2. Variabel 4P yang mayoritas (nilai tertinggi) paling baik tanggapan responden  
terhadap surat kabar Solopos antara lain : 
a. Variabel produk, nilai rata-rata paling tinggi pada aspek  penyajian berita yang 
aktual dan terkini surat kabar Solopos dan nilai rata-rata responden surat kabar 
Solopos pada tingkatan ini adalah 3,93. Dengan menggunakan rentangan skala 
likert, nilai rata-rata ini dikategorikan baik. 
b. Variabel harga, nilai rata-rata paling tinggi pada aspek  harga eceran  surat 
kabar Solopos dan nilai rata-rata responden surat kabar Solopos pada tingkatan 
ini adalah 3,21. Dengan menggunakan rentangan skala likert, nilai rata-rata ini 
dikategorikan cukup. 
c. Variabel tempat, nilai rata-rata paling tinggi pada aspek  banyaknya loper Koran 
penjual surat kabar Solopos dan nilai rata-rata responden surat kabar Solopos 
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pada tingkatan ini adalah 3,83. Dengan menggunakan rentangan skala likert, 
nilai rata-rata ini dikategorikan baik.  
d. Variabel promosi, nilai rata-rata paling tinggi pada aspek  iklan surat kabar 
Solopos melalui media radio, spanduk, dan menjadi sponsor event dan nilai rata-
rata responden surat kabar Solopos pada tingkatan ini adalah 3,80. Dengan 
menggunakan rentangan skala likert, nilai rata-rata ini dikategorikan baik.  
 
B. Keterbatasan Penelitian 
1. Penelitian ini menggunakan metode survei dengan mengambil sampel sebanyak 100 
orang yang tersebar diwilayah surakarta dan sekitarnya sehingga penelitian ini 
belum mencerminkan populasi yang sebenarnya. 
2. Pengambilan sampel responden dalam penelitian ini menggunakan metode 
judgement sampling / purposive sampling, periset menggunakan pertimbangan 
tertentu terhadap elemen populasi yang dipilih sebagai sampel. Sehingga perolehan 
data yang didapat kemungkinan belum mewakili kondisi pasar yang sesungguhnya, 
Karena pelanggan yang dijadikan sampel merupakan pelangganan surat kabar 
Solopos yang belanggan sejak tahun 2007.   
3. Penelitian ini menggunakan analisis deskriptif, yaitu dengan menggunakan rumus 
mean dan modus. Sehingga data yang diperoleh masih terlalu sederhana dan 
dimungkinkan belum mencerminkan generalisasi terhadap populasinya. 
4. Tidak dibedakan tanggapan responden antara pembaca surat kabar Solopos yang 
membeli secara eceran dengan pembaca surat kabar Solopos yang berlangganan 




Berdasarkan kesimpulan, maka penulis mencoba mengemukakan saran yang 
mungkin dapat menjadi pertimbangan dan masukan dalam penyusunan kebijakan dan 
strategi pemasaran perusahaan yang berhubungan dengan loyalitas konsumen, yaitu : 
1. Bagi perusahaan 
a. Perusahaan sebaiknya secara berkesinambungan menjaga kedekatan dengan 
pelanggan. Dengan cara selalu memperhatikan apa yang sebenarnya 
dibutuhkan oleh si pelanggan supaya pelanggan surat kabar Solopos tidak 
berpindah ke surat kabar yang lain. 
b. Menjaga keragaman berita, dengan menambahkan berita yang bervariasi seperti 
info valas, jadwal penerbangan semua maskapai bagi pesawat terbang atau 
jadwal kereta untuk semua jurusan yang berasal dari surakarta maupun dengan 
tujuan surakarta. 
c. Perusahaan sebaiknya lebih gencar melakukan promosi dengan cara Corporate 
Social Responsive (CSR) supaya masyarakat tahu bahwa surat kabar Solopos 
itu sendiri juga punya tanggung jawab sosial. 
d. Perusahaan harus terus menjalin hubungan kerjasama dengan agen Koran atau 
loper koran di beberapa daerah yang di mana daerah tersebut sulit untuk 
mendapatkan surat kabar Solopos. 
2. Bagi peneliti yang akan datang 
Saran bagi peneliti pada penelitian yang akan datang diharapkan bisa 
meminimalkan keterbatasan-keterbatasan dalam penelitian ini. Misal dengan 
menambah jumlah responden, jumlah obyek yang akan diteliti dan menggunakan 
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“TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP BAURAN 
PEMASARAN SURAT KABAR SOLOPOS” 
Petunjuk: 
1. Jawablah pertanyaan di bawah ini sesuai dengan kondisi anda. 













¨ 20 – 29 tahun 
¨ 30 – 39 tahun 
¨ 40 – 49 tahun 
¨  > 50 tahun 
4. pendidikan terakhir 
¨ SD ¨ Diploma 
¨ SMP ¨ Sarjana 
¨ SMA ¨ Pasca Sarjana 
5. Pekerjaan  
¨ Wiraswasta ¨ TNI/Polri 
¨ Pegawai Swasta ¨ Petani 
¨ Pegawai Negeri Sipil ¨ Lain-lain, sebutkan… … … … … …  
¨ Pedagang  
PRODUK (PRODUCT) 
1. Keragaman berita yang disajikan Surat kabar Solopos. 
• Sangat Baik • Tidak Baik 
• Baik • Sangat Tidak Baik 
• Netral  
2. Keakuratan berita dan kelengkapan rubrik yang di sajikan surat kabar 
Solopos. 
• Sangat Baik • Tidak Baik 
• Baik • Sangat Tidak Baik 
• Netral  
3. Berita yang dimuat di surat kabar Solopos aktual dan terkini (up to 
date). 
• Sangat Setuju • Tidak Setuju 
• Setuju • Sangat Tidak Setuju 
• Ragu-ragu  
4. Ketebalan Halaman berita surat kabar solopos. 
• Sangat Baik • Tidak Baik 
• Baik • Sangat Tidak Baik 




1. Harga eceran Rp 2.500,00 untuk surat kabar Solopos yang ditetapkan 
oleh PT Aksara Solopos. 
• Sangat Terjangkau • Tidak Terjangkau 
• Terjangkau • Sangat Tidak Terjangkau 
• Netral  
2. Harga berlangganan Rp 60.000,00 untuk surat kabar Solopos yang di 
tetapkan oleh PT. Aksara Solopos. 
• Sangat Terjangkau • Tidak Terjangkau 
• Terjangkau • Sangat Tidak Terjangkau 
• Netral  
DISTRIBUSI (DISTRIBUTION) 
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1. Loper yang menjual surat kabar Solopos sudah banyak. 
• Sangat Setuju • Tidak Setuju 
• Setuju • Sangat Tidak Setuju 
• Ragu-ragu  
2. Mendapatkan surat kabar Solopos cukup mudah. 
• Sangat Setuju • Tidak Setuju 
• Setuju • Sangat Tidak Setuju 
• Ragu-ragu  
3. Banyak agen yang menjual surat kabar Solopos.  
• Sangat Setuju • Tidak Setuju 
• Setuju • Sangat Tidak Setuju 
• Ragu-ragu  
 
PROMOSI (PROMOTION) 
1. Iklan surat kabar Solopos melalui media televisi lokal yang dilakukan 
oleh PT. Aksara Solopos.  
• Sangat Baik • Tidak Baik 
• Baik • Sangat Tidak Baik 
• Netral  
2. Promosi yang dilakukan surat kabar Solopos  melalui radio, spanduk, 
dan menjadi sponsor event. 
• Sangat Baik • Tidak Baik 
• Baik • Sangat Tidak Baik 
• Netral  
3. Iklan surat kabar Solopos yang disiarkan radio Solopos FM. 
• Sangat Baik • Tidak Baik 
• Baik • Sangat Tidak Baik 
• Netral  
 
Saran / Masukan : 
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
